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RESUMEN 
 
El proyecto de PLAN DE EXPANSIÓN PARA LA EMPRESA GRUPO DESING 
S.A.S.  se resume fácilmente en los siguientes pasos para realizar el proceso: 
Al inicio se describe el diseño metodológico donde se exponen alginas variables 
que influirán directamente en el proyecto, adicionalmente se determina la 
población objeto de estudio que se lista según las cámaras de comercio de las 
ciudades de Manizales y armenia. Se determina por medio del muestreo la 
cantidad de empresas que serán encuestadas para la realización del estudio de 
mercado y se evidencia todo lo relacionado con el plan de direccionamiento 
estratégico de la empresa en la que se realizo el estudio. Toda la información 
procesada en la investigación se proceso con la estadística y se plantean sus 
gráficos respectivos. 
El estudio de mercados permite ver adicionalmente la competencia, proveedores, 
crecimiento del mercado durante los últimos años y se presentan las bases para la 
colocación de la empresa en las ciudades respectivas. 
El estudio técnico y administrativo, muestra el procedimiento para la puesta en 
marcha del establecimiento de comercio en cada una de las ciudades y se sientas 
las bases para la descripción de cargos tanto en las áreas actualmente 
encontradas en la universidad como en las futuras sedes. Adicionalmente se 
presenta el organigrama, mapa de procesos y relacionadas para mayor claridad 
en la información. 
El estudio financiero muestra la viabilidad del proyecto, con herramientas 
financieras que claramente dan a entender que es posible y rentable el proyecto 
para los inversionistas de la empresa Grupo Desing S.A.S. 
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SUMMARY 
 
BUSINESS PLAN Project PLAN PLAN DE EXPANSIÓN PARA LA EMPRESA 
GRUPO DESING S.A.S. easily summarized into the following information: 
In principle, readers will find the methodological design in which we analyze in 
detail the variables that influence the implementation of the proposed project also 
determines the target population with ideal characteristics for the economic activity 
of the Company.  The information was found in the Armenia and Manizales 
camaras. 
Through the proportional sampling method is the size of the sample obtaining. All 
information collected was processed statistically in tables and explanatory 
graphics. Later in the Market Study clearly describes the service being provided, its 
characteristics and uses. in the Technical Study examines the size of the project, 
the adequacy of the required local, is also part of this study and the needs of teams 
with their description 
In the Administrative and Legal Studies is the company is showing the steps legally 
required to do so, the legal restrictions. 
 
The Financial Study shows each of the projected financial statements for the five 
year life of the project, there is determined the investment budget  it is determined 
that the proposed creation of the company in the city of Pereira is feasible and 
PROFITABLE for its shareholders. 
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1.  INTRODUCCIÓN 
 
Este proyecto se enfoca en diseñar un plan de expansión para la empresa grupo 
Desing S.A.S como parte de las estrategias para la consecución de nuevos 
mercados y clientes que permitan un desarrollo continuo de la organización. 
Dado que en la empresa con anterioridad elaboró un plan de direccionamiento 
estratégico, se harán algunas recomendaciones y modificaciones si fuera el caso y 
se desarrollaran algunos puntos específicos del mismo como parte de apoyo a la 
compañía. 
Esta práctica empresarial e investigación se realiza con el fin de optar al título de 
ingeniero industrial. 
2.  ASPECTOS GENERALES Y METODOLÓGICOS 
2.1 DEFINICIÓN DEL PROBLEMA 
2.1.1 PLANTEAMIENTO 
 
El estar atento a la resolución de problemas y anteponerse a los mismos en la 
clave para mantenerse en el mercado actual. Ser intrépido y certero en el mercado 
en vital para la permanecía y consecución de nuevos mercados de allí que el 
direccionamiento estratégico sea vital. De hecho, algunos han mencionado que “el 
entorno moderno [ha] detectado que la mejor forma de obtener la eficiencia y 
eficacia en la productividad, lejos de la especialización, se encuentra (…) en la 
integralidad de las personas y en las soluciones integrales”1 De allí que centrarse 
en el cómo el porqué, para qué, quien y donde se hacen las cosas es fundamental 
                                                             
1
 Disponible en internet: http://www.portafolio.co/opinion/blogs/lo-global-lo-local/direccionamiento-
estrategico-desde-el-enfoque-gestion-integral Fecha: 12-02-2014. 
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en el desarrollo de la empresa  y crucial como pilar de crecimiento. No se puede 
exigir mejoras si las bases se cimientan en elementos tienen fallas estructurales.  
Las empresas que no tienes objetivos y metas bien definidas no se caracterizan 
por ser competitivas, mas aún, por lo general desaparecen del mercado en un 
abrir y cerrar de ojos sin dejar huella y pasan a ser, en el mejor de los casos, un 
vago recuerdo. De ahí que sea de vital importancia tener planes de expansión, 
buscar nuevos mercados, y ver seriamente la posibilidad de estar en lugares 
diferentes al actual para así proyectarse. Por ejemplo  Luis Alejandro Molina, jefe 
de recursos humanos de Supra S.A menciona, entre otras cosas, que “las 
empresas competitivas del siglo XXI tienen que ser mucho más abiertas al cambio, 
deben tener la mejor gente”2 cambio que naturalmente se traduce en lo que se 
menciono con anterioridad, es decir, crecer y salirse la zona de confort. 
Algunos autores han mencionado incluso que “el crecimiento económico no tiene 
sentido sin un crecimiento empresarial, es decir, es el crecimiento de la empresa 
el que influye positiva o negativamente sobre el crecimiento económico de una 
comunidad determinada” y este mismo autor complementa su tesis asegurando 
que “el crecimiento puede ser una estrategia adoptada por la empresa cuyo 
objetivo es el aumento de la rentabilidad o participación en el mercado, o cuanto 
menos, el mantenimiento de la rentabilidad o la  cuota del mercado actual”3. 
Dando hilaridad a la idea anterior, es importante para la organización la revisión y 
mejora de su plan estratégico y verificar la viabilidad de un plan de expansión para 
así continuar su desarrollo en el mercado y convertir clientes potenciales en reales 
traduciéndose esto desde luego en dinero para la misma. 
2.1.2 FORMULACIÓN 
 
                                                             
2
 Disponible en internet: http://www.elempleo.com/colombia/investigacion_laboral/las-empresas-
crecen-o-desaparecen-/6585549 12-02-2014 
3
 Coordinador Felipe Hernández Perlines. La Economía cooperativa como alternativa empresarial. 
Ediciones de la universidad de castilla, La Mancha. 2001. Pg. 52  
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¿Qué medidas deberá de disponer Grupo Desing S.A.S para poner en marcha un 
plan de expansión? 
2.1.3 SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
 
¿Qué actividades deberán ponerse en marcha en el futuro para determinar si la 
demanda y la respuesta de las ciudades objetivos en favorable? 
¿Son necesarias hacer recomendaciones en el plan de direccionamiento 
estratégico existente? 
¿Es asequible el proyecto desde el punto de vista financiero? 
¿Cuál es el estudio organizacional y legal para la ubicación de la empresa en 
nuevas ciudades (armenia, norte del valle y Manizales)? 
¿Es viable para la empresa Grupo Desing S.A.S poner en marcha un plan de 
expansión? 
3.  JUSTIFICACIÓN 
 
Las empresas buscan crecer y generar valor. Parte importante para la 
consecución de estas metas esta en conocer con claridad sus procedimientos 
internos, tener una forma de comunicación clara y eficaz (elementos que se 
incluyen dentro de un plan estratégico) y elaborar planes concretos que converjan 
en crecimiento y desarrollo de la entidad, aumentando así la posibilidad de una 
compañía que se mantenga en el transcurso del tiempo. 
Teniendo en cuenta lo anterior diseñar un plan de expansión por parte de la 
empresa Grupo Desing S.A.S. es importante dado que un plan de acción para el 
desarrollo de este objetivo se traduce necesariamente en claridad, eficacia y orden 
que posibilita el inicio y consecución del mismo generando además ingresos, 
vitales para generar valor a clientes y a los que dirigen la organización. 
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4.  OBJETIVO 
 
4.1 OBJETIVO GENERAL 
Diseñar un plan de expansión para la empresa Grupo Desing S.A.S 
4.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS  
 
Plantear una propuesta para una futura  investigación de mercados que permita 
identificar la respuesta del mercado  frente a la ubicación de grupo Desing en las 
ciudades puntuales (Armenia, Manizales y norte del valle) donde se desarrollara la 
investigación. 
Diseñar el estudio técnico y organizacional de la empresa para las ciudades 
objetivo. 
Elaborar un estudio financiero para mirar la viabilidad del proyecto a corto. 
Mediano y largo plazo 
Revisar el plan de direccionamiento estratégico de la empresa. 
Proponer mejoras en el plan de direccionamiento existente en grupo Desing S.A.S 
5.  MARCO DE REFERENCIA 
5.1 MARCO HISTÓRICO 
 
Para comprender la importancia del trabajo realizado en la empresa Grupo Desing 
S.A.S ser recopila información de asignaturas como administración general, 
técnicas de administración de personal e investigación de mercados del programa 
de pregrado ingeniería industrial y se documenta  en base a los aportes del autor 
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Idalberto Chiavenato4 en su libro Introducción a la teoría de la Administración 
General. 
El hombre y la sociedad desde sus orígenes se han esforzado por mejorar los 
procesos que lo lleven a la consecución de sus objetivos, esfuerzo que se percibe 
desde sus decisiones personales hasta sus modelos de gobierno, comunicación y 
estrategia militar y que posteriormente dieron origen a una cantidad de desarrollos 
que sirven de punto de partida para las empresas.  
Para el año 470 a.c ya se hacía referencia a la administración. Sócrates discute la 
administración como una habilidad personal separada del conocimiento técnico y 
de la experiencia. Por lo tanto ya para esta época algunos destacaban la 
importancia de mirar en conjunto no de manera aislada algunos procesos para ser 
más certeros en de decisiones que se toman para el alcance de un objetivo 
común. Platón y su discípulo Aristóteles hicieron aportes respectivamente a la 
administración de negocios públicos y las 3 formas de administración pública 
(Monarquía, Aristocracia y democracia). 
René descartes (1596-1650) hizo algunos supuestos y aportes que influyo de 
manera decisiva en la administración. De hecho sus cuatro principios van de la 
mano con la administración científica. 
Se reconoce un conjunto de reglas, un gobernante igual y para todos como base 
de la administración para Jean-Jacques Rousseau y el adicionalmente que el 
hombre es bueno por naturaleza pero la vida en sociedad lo corrompe. 
En conjunto estas actividades muestran que el desorden y la anarquía no han sido 
el común denominador de las sociedades. Independiente del éxito o fracaso de 
estas propuestas y desarrollos el hombre siempre busca una manera de ejercer 
algún tipo de control para garantizar sus aportes humanos que directa o 
indirectamente originan bases para la administración. A continuación se  muestran 
algunos ejemplos. 
                                                             
4 Chiavenato, Idalberto. Teoría de la administración General. Quinta edición. McGraw Hill.  
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 La iglesia: Estructuro su organización con base en la jerarquía de 
autoridad. De hecho el máximo monarca de la iglesia es capaz de 
coordinar de una manera significativa las responsabilidades mundiales a su 
cargo. 
 La organización militar: La organización lineal tiene sus orígenes en la 
organización militar de los ejércitos de la antigüedad y de la época 
medieval. Para el es fundamental la jerarquización, Delegar autoridad y la 
orden estricto. 
 La revolución industrial: Cambio por completo el concepto de trabajo, 
con la proliferación de empresas industriales partiendo el contenido de la 
historia hasta ese momento. 
Después de esta última, la administración fue tomada desde otras referencias 
como fueron la perspectiva clásica, humanista, cuantitativa y moderna que fueron 
útiles y aun muchos pones en práctica sus aportes en la actualidad. 
En lo que compete a la perspectiva clásica nos encontramos con Taylor, Fayol y 
Weber.  Estos dos primeros son considerados como padres de la administración 
moderna puesto que sus aportes desarrollan el concepto de la administración 
(Planear, Organizar, Dirigir, Coordinar y Controlar) y son valorados aun a lo largo 
del tiempo. Weber por su parte es apreciado por integrar a ser humano o persona 
en los procesos y ven la luz las ideas que originan los manuales de funciones y 
procesos actuales. 
Analizando la perspectiva humanista, nos encontramos con la idea de humanizar 
las empresas. Allí surgen ideas tales como La Escuela de Relaciones Humanas, 
que resaltan la importancia de involucrar la persona  a la organización, el 
desarrollo de las ciencias humanas y el hombre como ente social, La Escuela 
Conductista, que se basa en generar reconocimiento para el trabajador. 
La perspectiva cuantitativa de la administración se basa en tomar decisiones y 
resolver problemas de la manera más racional posible. Finalmente el enfoque 
moderno busca integrar conocimientos de las ciencias (Teoría de sistemas), 
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integra diferentes teorías expuestas con anterioridad reconociendo lo incierto y 
que todo de pende de las situaciones especificas de la organización (Teoría de las 
contingencias) y trabajar en equipo y bajo metas (Administración por objetivos). 
Sin lugar a dudas la historia de la administración se vio influenciada por diferentes 
corrientes que dieron una estructura solidad a los conocimientos actuales. 
5.2 MARCO CONTEXTUAL 
 
Es de vital importancia tratar de ganarle al mercado y hacer frente  a las 
situaciones específicas (positivas o negativas) que vive la ciudad. Según un 
informe presentado por la asociación Nacional de empresarios de Colombia 
publicado en La tarde.com5 asegura que el 2014 será una año más favorable que 
el 2013 tanto para la industria como el comercio general y que se apunta a un 
crecimiento de 4.5% para ese año. El mismo reporte  sugiere que “los industriales 
también resaltan como aspectos positivos [para] las mejores perspectivas de 
crecimiento, tanto internas como externas; el impacto de los proyectos de 
construcción e infraestructura y las políticas de apoyo sectorial”. Dicho esto se 
genera más confianza para el desarrollo de la investigación en cuestión.  
Además parece que el desempleo por fin tendrá cifras significativas puesto que 
tiende a disminuir y más personas trabajando significan más recursos económicos 
que propician buenas condiciones para concretar planes de crecimiento y 
expansión. El sitio online portafolio comenta lo siguiente: 
La desocupación al comenzar el 2014 fue de 11,1 %, que completa 41 
meses consecutivos de caída anual. El Dane reportó 441.000 empleos 
adicionales. 
                                                             
5 Información contenida en internet http://www.latarde.com/noticias/economica/127168-la-andi-proyecta-
crecimiento-economico-de-45-para-2014 
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La desocupación en enero fue de 11,1 por ciento, el nivel más bajo para 
ese mes desde hace 14 años, cuando el Dane comenzó a llevar 
estadísticas mensuales sobre el mercado laboral. 
Ese registro estuvo un punto porcentual por debajo del de enero del 2013, 
lo cual significa que, en palabras del director del Dane, Mauricio Perfetti, “se 
mantiene la tendencia de reducción del desempleo6 
Por lo tanto la idea de grupo Desing S.A.S está cobrando mayor significado y se 
verifica que es un buen momento para trabajar en metas que contribuyan a un 
posicionamiento económico ideal. 
5.3 MARCO SITUACIONAL. 
 
Grupo Desing S.A.S es una empresa que nació en Pereira, dedicada a ofrecer 
productos y servicios que brinden soluciones de mantenimiento al sector industrial 
y comercial (Refrigeración, aire acondicionado, electricidad, mecánica, 
reparaciones locativas) además de integrar algunos avances tecnológicos. 
La idean nació de señor Raúl Bermúdez, cerca del año 2010, dado que  vio como 
una oportunidad de negocio crear una organización que realizara los servicios 
anteriormente realizados de una manera conjunta y pese a las dificultades, logro 
poner en marcha la compañía. 
La empresa se encuentra ubicada en la avenida 30 de agosto con calle 42, 
ubicación reciente sado que antes se encontraba localizada en ParqueSoft 
provisionalmente mientras acogía un lugar más adecuado para sus actividades. 
Actualmente cuenta con alrededor de 12 empleados y juntos trabajan de manera 
conjunta para continuar con el desarrollo de la empresa y poder incursionar en 
nuevos mercados. 
                                                             
6 Información contenida en internet  http://www.portafolio.co/economia/desempleo-colombia-enero-2014 
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5.4 MARCO TEÓRICO CONCEPTUAL 
 
El proyecto de expansión de una empresa va ligado a la necesidad de desarrollo e 
independencia económica y se afirma que este proceso necesariamente genera 
progreso como plantean muchos autores.  Por ejemplo,  propone North que “las 
instituciones y el cambio institucional afectan el desarrollo económico y social. De 
esta manera la función principal [...] será reducir la incertidumbre, estableciendo 
una estructura a la vida diaria (y) Las instituciones constituirán una guía para la 
interacción humana”7. Por supuesto, es de esperar que una empresa tenga un 
gran impacto en la sociedad a la cual se lleva el producto y/o servicio en cuestión 
y además la interacción humana pueda ir en pro de cambios positivos como 
interacción de los diferentes elementos que la conforman. 
Weber, otro autor, también menciono algo sobre los la actividad empresarial. 
Hablo de un modelo burocrático que el considero como un tipo de poder o un 
sistema social que generaría al interior de la organización administrativa eficiencia, 
estabilidad y disciplina.  Según él, mediante este modelo “la organización [es] 
eficiente por excelencia, llamada a resolver racional y eficientemente los 
problemas de la sociedad y por extensión las empresas. La organización 
burocrática está diseñada científicamente para funcionar con exactitud, 
precisamente para lograr los fines para lo cual fue creada, no mas, no menos” y 
tendría el éxito totalmente asegurado. 
Este modelo se estructura bajo las siguientes características: 
“Formalizar las comunicaciones, la racionalidad de la división del trabajo, la 
impersonalidad de  las relaciones, la jerarquía de la autoridad, estandarización y 
rutina de los procedimientos, competencia técnica y meritocracia”8, entre otros 
que pretendían aumentar la  productividad bajo lineamientos muy rígidos que hoy 
sabemos que no son los más adecuados. Quizás de este pensamiento se pueda  
                                                             
7 Creación de empresa, Entrepreneship. Universidad Autónoma de Barcelona. 2003. Pg. 391 
8 Ángel Rodrigo Vélez. Los clásicos de la gerencia. Universidad del rosario ed. 2007. Pg. 93-95 
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rescatar el hecho de la organización que demuestra toda esta serie de pasos, 
puesto que, una organización organizada tiene mayor probabilidad de éxito. 
En contraposición con este pensar se ha dado un giro de 180 grados al respecto 
del trato para con los individuos y el pensar de la empresa moderna.  El concepto 
moderno de  empresa denota “sistema social en el que se integra un conjunto de 
personas y medios con los que conseguir unos objetivos. El logro eficaz de estos 
objetivos necesita una organización que haga posible la coordinación coherente 
de todos los medios y personas que forman parte de la misma”9  y  este pensar ha 
cambiado claramente el concepto de trabajador. Como se notaba con el pensar de 
Weber el trabajador era una especie de recurso muerto, mientras que ahora la 
definición ha cambiado. Notemos lo que se dice al respecto:”La actividad humana 
es un elemento del que no se puede prescindir en el mundo e la empresa. Ya 
hemos visto como el trabajo ha sido considerado siempre como un factor de 
producción […] el interés de la empresa por sus trabajadores ha ido evolucionando 
a lo largo de  la historia. En la actualidad, numerosas organizaciones 
empresariales consideran sus trabajadores como base de su éxito. Por lo que 
mucha de ellas ha creado dpto. De recursos humanos”10  por ende conviene 
entender que un elemento que tenga como destino generar negocio debe 
vincularse con el mundo moderno que ha comprobado que el éxito involucra 
trabajadores que trabajen en conjunto con la organización y se sientan valorados y 
motivados. De allí que un estar al tanto de lo que incluye un plan estratégico y que 
mejoras que este pueda tener es muy importante, dado que esto repercute 
necesariamente en el éxito o fracaso de la organización. 
Otro aspecto importante en un proyecto de expansión es la investigación de 
mercados. No podemos hablar crecimiento empresarial sin evocar este tema dado 
que este último permite ser más precisos en las decisiones que se toman y lo 
certero o no que puede ser un negocio. Se ha escrito que “la principal utilidad de la 
investigación de mercados se basa en su capacidad para reducirla incertidumbre a 
                                                             
9
 La empresa y su organización. Mc Graw hill. Capitulo 1 
http://www.mcgraw-hill.es/bcv/guide/capitulo/8448199359.pdf 
10 la empresa y su organización. Pg. 13. Mc Graw Hill. 
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la que se enfrenta el ejecutivo de marketing (…) y cómo se ha de llegar para tener 
las mínimas garantías de éxito”11 por lo tanto diseñar los elementos que recopilen 
la información necesaria para cuando se lleve a cabo esta investigación siempre 
será de gran utilidad para la empresa interesada en expandirse y buscar nuevos 
mercados. 
La investigación de mercados ofrece muchas opciones para la recolección de la 
información pero teniendo en cuenta las características económicas puntuales de 
la empresa una de las preferidas es la encuesta. La encuesta realiza a “todos los 
entrevistados, las mismas preguntas, en el mismo orden, y una situación social 
similar (…) razón por la cual la recogida de la información con un cuestionario se 
denomina estandarizada”12 y estilo facilita la consecución de la información dado 
que no existen muchos recursos disponibles. La encuesta es mas económica, no 
requiere tanta habilidad del entrevistador, cubre áreas extensas y permite bajo 
características especiales inferir acerca del comportamiento de una población en 
base a una muestra significativa. Por lo tanto la presencia de este tipo de 
información es útil en gran medida para el proyecto que se desarrolle. 
Mas pertinente aun es determinar si existe o no posibilidades económicas de 
incursionar en un mercado nuevo, que costos están implícitos, que representa 
para la empresa en cuestiones financieras el abrir una nueva sede. Elementos que 
ayuda a resolver estos interrogantes son los saberes asociados a la ingeniería 
económica. Las proyecciones financieras son herramientas muy fuertes para dar 
una luz que permita verificar si se está en condiciones de crear una nueva sede u 
ofrecer los servicios prestados en otras ciudades. Una de las principales ventajas 
es que “normalmente se trabaja con datos o variables que nos ayudan a predecir 
el comportamiento económico de la empresa [por lo tanto  es importante] tener 
claramente definidos cuáles son sus metas o políticas y sus variables tanto de tipo 
interno como externo”13 tal como lo define Diego Baena Toro, recalcando así la 
                                                             
11 Trespalacios, Juan A. Investigación de mercados. 2005. Ediciones Paraninfo. España. 
12
 Vidal Díaz de la Rada. Diseño y elaboración de cuestionarios para la investigación comercial. España. Pag 
15,16. 
13 Baena, Diego. Análisis financiero, enfoque y proyecciones. Ecoe ediciones. 2010. Bogotá. Pg 291.  
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importancia de un estudio concienzudo y especifico lo más aproximado a la 
realidad. 
Finalmente bajo ninguna circunstancia de deje dejar a un lado el deseo de 
progresar. Aun bajo situaciones difíciles es posible mantenerse y/o resurgir 
ejemplo de ello es al año 1930. Douglas R14 comenta que durante la gran 
depresión hubo una cantidad se problemas económicos pero allí y hasta la década 
de los 50 se desarrollaron maneras de minimizar esos efectos de esta crisis y 
entro en juego el desarrollo financiero.  La valuación de los activos financieros y el 
minimizar el riesgo es amortiguo los problemas y esto mismo se puede 
implementar en la actualidad. De allí que se busque mejorar con el objetivo de 
hacerlo con la seguridad del caso y llegar a si a nuevos horizontes que se 
traduzcan en valor y dinero para la compañía.  
5.5 MARCO LEGAL 
 
La empresa dado que es una  sociedad por acciones simplificada (S.A.S) de rige 
bajo las normas expuestas por la ley para creación de las sociedades de este tipo, 
a continuación se enumera algunas las normatividad  general para la constitución 
de la misma expuesta en la ley 1258 de 2008, del Congreso de la Republica15: 
ARTÍCULO 1o. CONSTITUCIÓN. La sociedad por acciones simplificada 
podrá constituirse por una o varias personas naturales o jurídicas, quienes 
sólo serán responsables hasta el monto de sus respectivos aportes. Salvo 
lo previsto en el artículo 42 de la presente ley, el o los accionistas no serán 
responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra 
naturaleza en que incurra la sociedad.  
                                                             
14  Douglas R. Emery. Fundamentos de la administración financiera. Pearson Educación. 2000. Pag 2000 
15 Contenido en internet: 
http://www.sic.gov.co/recursos_user/documentos/normatividad/Leyes/2008/Ley_1258_2008.pdf 
 
 
24 
 
ARTÍCULO 2o. PERSONALIDAD JURÍDICA. La sociedad por acciones 
simplificada, una vez inscrita en el Registro Mercantil, formará una persona 
jurídica distinta de sus accionistas.  
ARTÍCULO 3o. NATURALEZA. La sociedad por acciones simplificada es 
una sociedad de capitales cuya naturaleza será siempre comercial, 
independientemente de las actividades previstas en su objeto social.  
Para efectos tributarios, la sociedad por acciones simplificada se regirá por 
las reglas aplicables a las sociedades anónimas.  
ARTÍCULO 4o. IMPOSIBILIDAD DE NEGOCIAR VALORES EN EL 
MERCADO PÚBLICO. Las acciones y los demás valores que emita la 
sociedad por acciones simplificada no podrán inscribirse en el Registro 
Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa.  
(…) 
ARTÍCULO 5o. CONTENIDO DEL DOCUMENTO DE CONSTITUCIÓN. La 
sociedad por acciones simplificada se creará mediante contrato o acto 
unilateral que conste en documento privado, inscrito en el Registro 
Mercantil de la Cámara de Comercio del lugar en que la sociedad 
establezca su domicilio principal, en el cual se expresará cuando menos lo 
siguiente:  
1o. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas. 2o. 
Razón social o denominación de la sociedad, seguida de las palabras 
“sociedad por acciones simplificada”; o de las letras S.A.S.; 3o. El domicilio 
principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan 
en el mismo acto de constitución. 4o. El término de duración, si este no 
fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de constitución, se 
entenderá que la sociedad se ha constituido por término indefinido. 5o. Una 
enunciación clara y completa de las actividades principales, a menos que se 
exprese que la sociedad podrá realizar cualquier actividad comercial o civil, 
lícita. Si nada se expresa en el acto de constitución, se entenderá que la 
sociedad podrá realizar cualquier actividad lícita. 6o. El capital autorizado, 
suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de las acciones 
 
 
25 
 
representativas del capital y la forma y términos en que estas deberán 
pagarse. 7o. La forma de administración y el nombre, documento de 
identidad y facultades de sus administradores. En todo caso, deberá 
designarse cuando menos un representante legal.  
PARÁGRAFO 1o. El documento de constitución será objeto de 
autenticación de manera previa a la inscripción en el Registro Mercantil de 
la Cámara de Comercio, por quienes participen en su suscripción. Dicha 
autenticación podrá hacerse directamente o a través de apoderado.  
PARÁGRAFO 2o. Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan 
bienes cuya transferencia requiera escritura pública, la constitución de la 
sociedad deberá hacerse de igual manera e inscribirse también en los 
registros correspondientes.  
(…) 
ARTÍCULO 9o. SUSCRIPCIÓN Y PAGO DEL CAPITAL. La suscripción y 
pago del capital podrá hacerse en condiciones, proporciones y plazos 
distintos de los previstos en las normas contempladas en el Código de 
Comercio para las sociedades anónimas. Sin embargo, en ningún caso, el 
plazo para el pago de las acciones excederá de dos (2) años.  
En los estatutos de las sociedades por acciones simplificadas podrán 
establecerse porcentajes o montos mínimos o máximos del capital social 
que podrán ser controlados por uno o más accionistas, en forma directa o 
indirecta. En caso de establecerse estas reglas de capital variable, los 
estatutos podrán contener disposiciones que regulen los efectos derivados 
del incumplimiento de dichos límites. 
 
Además la ley descrita con anterioridad explica las reformas estatutarias y 
reorganización de la sociedad, la disolución y liquidación y disposiciones finales. 
 
A continuación se expone la ley 232 de 1995 del Congreso de la Republica16  que 
regula las normas para el funcionamiento de los establecimientos comerciales  
                                                             
16 Contenido en internet: http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=316 
 
 
26 
 
 
Artículo 1o. Ninguna autoridad podrá exigir licencia o permiso de 
funcionamiento para la apertura de los establecimientos comerciales 
definidos en el artículo 515 del Código de Comercio, o para continuar su 
actividad si ya la estuvieren ejerciendo, ni exigir el cumplimiento de requisito 
alguno, que no estén expresamente ordenado por el legislador. 
 
Artículo  2o. No obstante lo dispuesto en el artículo anterior, es obligatorio 
para el ejercicio del comercio que los establecimientos abiertos al público 
reúnan los siguientes requisitos: 
a) Cumplir con todas las normas referentes al uso del suelo, intensidad 
auditiva, horario, ubicación y destinación expedida por la autoridad 
competente del respectivo municipio. Las personas interesadas podrán 
solicitar la expedición del concepto de las mismas a la entidad de 
planeación o quien haga sus veces en la jurisdicción municipal o distrital 
respectiva;  
 b) Cumplir con las condiciones sanitarias descritas por la Ley 9ª de 1979 y 
demás normas vigentes sobre la materia; 
c) Para aquellos establecimientos donde se ejecuten públicamente obras 
musicales causante de pago por derechos de autor, se les exigirá los 
comprobantes de pago expedidos por la autoridad legalmente reconocida, 
de acuerdo con lo dispuesto por la Ley 23 de 1982 y demás normas 
complementarias; 
d) Tener matrícula mercantil vigente de la Cámara de Comercio de la 
respectiva jurisdicción; 
e) Comunicar en las respectivas oficinas de planeación o, quien haga sus 
veces de la entidad territorial correspondiente, la apertura del 
establecimiento.  
 
 Artículo 3o. En cualquier tiempo las autoridades policivas podrán verificar el 
estricto cumplimiento de los requisitos señalados en el artículo anterior. 
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Artículo 4o. El alcalde, quien haga sus veces, o el funcionario que reciba la 
delegación, siguiendo el procedimiento señalado en el libro primero del 
Código Contencioso Administrativo, actuará con quien no cumpla los 
requisitos previstos en el artículo 2° de esta Ley, de la siguiente manera; 
1. Requerirlo por escrito para que en un término de 30 días calendario 
cumpla con los requisitos que hagan falta. 
2. Imponerle multas sucesivas hasta por la suma de 5 salarios mínimos 
mensuales por cada día de incumplimiento y hasta por el término de 30 días 
calendarios. 
3. Ordenar la suspensión de las actividades comerciales desarrolladas en el 
establecimiento, por un término hasta de 2 meses, para que cumpla con los 
requisitos de la ley. 
4. Ordenar el cierre definitivo del establecimiento de comercio, si 
transcurridos 2 meses de haber sido sancionado con las medidas de 
suspensión, continúa sin observar las disposiciones contenidas en la 
presente Ley, o cuando el cumplimiento del requisito sea posible. 
Artículo 5o. Los servidores públicos que exijan requisitos no previstos ni 
autorizados por el legislador, incurrirán por ese solo hecho en falta 
gravísima, sancionable conforme a las disposiciones previstas en el Código 
Único Disciplinario. 
 
Artículo  6o. La presente ley rige a partir de la fecha de su promulgación y 
deroga el artículo 117 del Código Nacional de Policía (Decreto 1355 de 
1970), las disposiciones que autoricen o establezcan permisos o licencias 
de funcionamiento para los establecimientos de comercio y las demás que 
le sean contrarias. 
 
En términos generales este es el marco en el cual se desarrolla el proyecto. 
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6.  DISEÑO METODOLÓGICO 
6.1 POBLACION 
 
La población que se tendrá en cuenta para este proyecto son las empresas de 
interés en las ciudades donde se realizara el estudio del plan de expansión y/o 
estudio de factibilidad -Armenia y Manizales- seleccionados según la Clasificación 
industrial internacional uniforme de todas las actividades económicas a excepción 
de las que se dedican a actividades similares a las de la empresa en cuestión.   
Según la información suministrada por las cámaras de comercio de cada ciudad la 
población las cantidad empresas que serán utilizadas en los estudios estadísticos 
en las ciudad de Manizales y armenia son 131 y 95 respectivamente. (La 
información se presenta en más detalle en el capitulo “Estudio de mercado”) 
6.2 MUESTRA  
  
Para el cálculo de la muestra se utilizaran los conocimientos del área de 
estadística, utilizando el muestreo aleatorio simple. Puesto que no se conocen 
estudios anteriores se procese a trabajar con un porcentaje con los estándares 
habituales de éxito y fracaso y desviación estándar para el cálculo del tamaño de 
la muestra. La naturaleza de la investigación exige un muestreo probabilístico. 
Adicionalmente, se estructura la información para que el momento en que grupo 
Desing desee hacer la una investigación de mercados lo haga sin ningún 
inconveniente y pueda incursionar en otros mercados, meta clara por la alta 
dirección. 
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6.3 TAMAÑO DE LA MUESTRA 
 
Para el cálculo de la muestra se utilizara la siguiente ecuación relacionada con el 
muestreo aleatorio simple sin reemplazo, dado que según el objeto de estudio nos 
interesa la información de elementos diferentes o empresas diferentes. 
 
  
           
               
 
Las convenciones utilizadas como se listan a continuación son: 
s= Desviación estándar según nivel de confianza 
P= posibilidad de éxito 
z= Nivel de confianza 
Q= Posibilidad de fracaso 
e= Margen de error 
n= tamaño de la muestra 
N= Población 
 
Los valores que adoptan las mismas se definen como se muestra: 
z= 90% 
s= 1,65 
P= 0,5 ó 50% 
Q= 0,5 ó 50% 
e= 0,1 ó 5% 
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Estadísticamente hablando, lo inmediatamente anterior significa que se utilizó un 
nivel de confianza del 90% reflejando esto un margen  de error del 10% en los 
análisis realizados en la investigación y siendo estas las características 
específicas, la desviación estándar relacionada es de 1,65 según la tabla de 
distribución normal. Las probabilidades del éxito de la investigación son iguales a 
las posibilidades de fracaso. 
 
Calculando el  tamaño de la muestra se tiene: 
 Manizales 
 
  
                 
                       
 
 
     
 Armenia 
 
  
                
                       
 
 
 
     
  
 
Por lo tanto el tamaño de muestra requerido para llevar a cabo el plan de 
expansión y/o puesta en marcha de los nuevos establecimientos de comercio de la 
empresa grupo Desing S.A.S es de 42 y 50 empresas en las ciudades e armenia y 
Manizales respectivamente como se mostro en los cálculos inmediatamente 
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anteriores. Fue muy dificultosa la realización encuesta de las empresas porque 
muchas de ellas manifestaron negativa responder, otras nunca fue posible hacer 
el contacto con la persona indicada y dado que el muestreo era sin reemplazo no 
fue posible trabajar con un margen de confianza mayor. Por ello se opto por el 
90%.  
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7. SITUACIÓN INICIAL Y REVISIÓN AL PLAN DE DIRECCIONAMIENTO 
ESTRATÉGICO 
7.1 Diagnostico 
 
La empresa Grupo Desing S.A.S es una empresa que actualmente posee 
empleados que se esfuerzan por resolver cada una de las actividades y problemas 
cotidianos de una manera asertiva y puntual. Sin embargo, las funciones de cada 
uno de ellos no se encuentran referidas. La inexistencia de la descripción de 
cargos ocasiona que los colaboradores no estén al tanto de las labores que tienen 
que desempeñar o exista confusión en dichas actividades sin contar que, además, 
se podrían generar fallas a la hora de realizar una contratación o iniciar el proceso 
de reclutamiento por parte de la compañía.  
Al observar la manera de proceder de los trabajadores en las actividades 
realizadas a diario, se observa que no siempre se rige por una norma estándar, 
hay problemas de comunicación (El manejo de la orden de trabajo) y falta de 
claridad en procesos por parte de los técnicos en el uso de su equipo de trabajo 
(solicitud, uso y devolución de material de trabajo). Estas pequeñas falencias, 
consecuencia de la falta de uniformidad,  generan esporádicamente retraso en la 
prestación del servicio,  perdida de herramienta suministrada y dificultad en 
medición de indicadores propuestos en el plan de direccionamiento estratégico de 
la compañía. 
Cada inicio de semana, en respuesta a lo propuesto en el plan de 
direccionamiento estratégico se hace una socialización de las tareas realizadas en 
la semana, se comenta el desempeño de cada uno de los colaboradores, se 
reciben recomendaciones por parte del equipo de trabajo y se da un voto de 
confianza a todos los integrante de la familia Grupo Desing S.A.S. Sin embargo es 
menester medir estas actividades de manera cuantitativa y  hacer una 
presentación visual de algunos de estos asuntos. Además falta indicadores en el 
plan de direccionamiento estratégico propuesto que midan la información 
suministrada por los técnicos en los trabajos realizados y cuál es la percepción de 
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calidad y satisfacción de los servicio prestados pasado un tiempo prudente 
después de la entrega del mismo.  (Medición del servicio post-venta). Algunas 
actividades presentan duplicidad, dado que es necesario repetir en varias 
oportunidades la misma información y es necesario identificar la cantidad de 
cotizaciones que realiza cada comercial para justificar o no los costos logísticos 
invertidos en cada uno de ellos. 
La alta dirección se esfuerza constantemente por formar vínculos sólidos dentro 
de la empresa y generar un ambiente de trabajo agradable de una manera 
multidireccional haciendo diferentes actividades que van desde trabajos deportivos 
hasta refrigerios o situaciones que generan un grado informalidad. 
La parte administrativa no tiene ningún tipo de supervisión por lo que es 
importante postular algunas medidas que permitan el control y verificación en la 
forma como se están llevando algunas actividades puesto que a veces se culpa a 
esta por retrasos en algunos procesos, como la programación de ordenes de 
trabajo, herramienta, confusión en la facturación, pedidos y falta de inventarios. 
Finalmente, la empresa debe implementar en todas las ocasiones el formato 
Orden de trabajo (que mide el proceso desde su inicio hasta su terminación) para 
hacer mediciones de los servicios prestados y diseñar uno que permita verificar el 
estado la herramienta suministrada y su posterior devolución sin olvidar que es 
importante ejercer control para que los técnicos usen su uniforme reglamentario en 
sus horas laborales.  
En términos generales la empresa ha manifestado un buen desempeño, se ha 
comportado de manera estable, ha podido sobrevivir a las condiciones iniciales 
difíciles propias de un negocio nuevo y ha tenido cierto nivel de crecimiento. No 
obstante, es fundamental dar solución y/o un adecuado manejo a los problemas 
anteriormente descritos para maximizar las posibilidades de hacer de grupo 
Desing una empresa de renombre, capaz de permanecer en el tiempo y más aun 
cuando dentro de sus planes a corto plazo está el crecer, expandirse e incursionar 
en nuevos mercados como son Manizales, armenia y tal vez norte del valle. 
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7.2 Propuesta  
 
Habiendo establecido un diagnostico de la empresa y teniendo un conocimiento 
general del su funcionamiento se pone en marcha algunos elementos que faltaban 
del plan de direccionamiento estratégico realizado el año inmediatamente anterior 
y se hacen algunas revisiones y acotaciones en el mismo. La razón del ser es la 
mejora continua, actuar conforme a los principios de la compañía  y competir en el 
mercado de ventas de servicio de ingeniería. 
Gracias a la información suministrada por la alta dirección se construyo el mapa 
de procesos de la empresa y utilizando la encuesta y la entrevista como parte de 
la metodología de la recolección de la información, se hizo la descripción de 
cargos respectiva de cada uno de los colaboradores y se redacto el mismo. 
Además, el proceso que culmina en la prestación del servicio de reorganizo del tal 
manera que permitiera medir el trabajo de cada uno de los asesores, se 
propusieron algunos formatos necesarios para el manejo y medición de algunas 
actividades durante la prestación del servicio que a su vez facilitan la labor de la 
parte administrativa y se postularon indicadores que permiten conocer la 
respuesta del consumidor final al servicio recibido además de medir algunos 
procesos administrativos y logísticos. Adicionalmente, se diseño un script o guion 
de servicio post-venta para facilitar la recolección de la información. 
En términos generales en esta primera parte que corresponde al direccionamiento 
estratégico de la empresa se proponen algunas mejoras en el plan existente, 
formas amigables de medir y conocer el desempeño de los comerciales, formatos 
para la recolección de la información en términos generales nuevos procesos 
internos en el manejo de la información. 
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7.3 Estructura organizacional  
7.3.1 Misión  
 
Somos una empresa Pereirana dedicada a ofrecer productos y servicios que 
brinden soluciones de mantenimiento al sector industrial y comercial apoyada en 
nuevas tecnologías con un servicio de calidad  generando valor para los 
accionistas.  
7.3.2 Visión 
 
Para el año 2017 grupo Desing S.A.S será la empresa líder en el eje cafetero en 
ofrecer productos y servicios en el área de mantenimiento industrial, destacándose 
por generar soluciones ingeniosas basadas en nuevas tecnologías, con un grupo 
humano enfocado en brindar un excelente servicio al cliente, capacitado y 
comprometido con la empresa para contribuir en el desarrollo de la región. 
7.3.3 Principios corporativos 
 
 Lealtad: cumplir las responsabilidades individuales para fortalecer la imagen 
de Grupo Desing S.A.S. 
 Responsabilidad: Desarrollar con efectividad las tareas encomendadas. 
 Honestidad: Emprender actuaciones bajo criterios de discernimiento ético 
en la gestión para Grupo Desing S.A.S  
 Respeto: Comprender y valorar las políticas de la empresa Grupo Desing 
S.AS como también la libertad de pensamiento y los derechos inherentes a 
cada persona. 
 Eficiencia: Se entregan resultados con calidad en base a objetivos que 
determine Grupo Desing S.A.S.  
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 Compromiso: Demostrar vocación de servicio y sentido de pertenencia 
frente a Grupo Desing S.A.S, ejerciendo el liderazgo necesario para dar 
cumplimiento a los objetivos de la organización, respetando el medio 
ambiente. 
 Competitividad: Aplicar la cultura de calidad en el servicio, ofreciendo una 
amplia cobertura, que permita responder efectivamente frente a las 
exigencias del mercado dentro de un mundo globalizado.  
 Solidaridad: Cooperación permanente y continua en el desarrollo en los 
procesos de Grupo Desing S.A.S y en las relaciones interpersonales con 
clientes internos  y externos. 
 
7.3.4 Objetivos corporativos 
 
Los objetivos corporativos diseñados en el plan de direccionamiento estratégico, 
que aún se mantienen fueron los siguientes: 
 Mejorar el servicio al cliente 
 Fortalecer la relación con el personal 
 Expandir la empresa hacia los mercados de armenia y Manizales 
 Posicionar la marca en el mercado 
Estos objetivos se están llevando de alguna manera a cabo, pero durante esta 
investigación se concentraron los esfuerzos en el objetivo número uno y numero 
tres del plan estratégico. 
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7.3.5 Organigrama 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
  
 
 
 
 
 
7.3.6 Mapa de procesos 
 
El mapa de procesos es importante en cualquier compañía dado que presenta una 
visión general de la organización, su sistema y las relaciones principales que lo 
componen. Para la realización del mismo se utilizo la información suministrada por 
Gerente General 
Departamento 
de proyectos 
Administración 
General 
Departamento 
comercial 
Departamento 
de SGR 
Técnicos Técnicos 
Mensajero 
Auxiliar contable 
Contador 
Practicante 
Secretaria 
Supervisores de 
obra Soporte 
Comercial 3 
Comercial 2 
Comercial 1 
 
 
38 
 
parte de Grupo Desing S.A.S  además de lo comunicado por el administrador y 
director comercial. 
Con esta información se pretende ofrecer  al usuario el servicio correcto que cubra 
su necesidad con un grado de calidad alto, maximizando oportunidades y 
garantizando la calidad. Este mapa relaciona de tres tipos de procesos: 
Procesos misionales: Relacionados estrechamente con el servicio prestado se 
diseña en función del cliente o usuario final puesto que es percibido directamente 
por el e interviene en diferentes áreas funcionales de la empresa. 
Procesos gerenciales: Definidos por la alta dirección. Define la operación de la 
empresa y la creación de valor para el consumidor(es) final. 
Procesos de apoyo o soporte: Sin estos es imposible llevar a cabo los procesos 
anteriores, de allí su nombre.  
Puesto que Grupo Desing es una empresa pequeña, fue fácil hacer la 
diferenciación de los procesos en cuestión y después de la propuesta y revisión 
con la alta dirección se identificaron los siguientes: 
TIPO PROCESOS 
Gerencial Administración de la compañía. 
Direccionamiento de la compañía. 
Diseño de estrategias comerciales. 
Análisis y verificación de cumplimiento de metas. 
Establecer políticas de compra y venta. 
Aprobación de actividades a ejecutar. 
 
Misional 
 
Ventas 
Asesoría por parte del profesional para el cliente. 
Visita al cliente. 
Cotizaciones de servicio. 
Generación de Orden de servicio. 
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Ejecución del servicio.  
Facturación. 
 
Compras 
Selección de materia prima a comprar 
Selección de Proveedor 
Pedido Proveedor. 
Servicio Post-venta 
Revisión de servicios/productos vendidos. 
Revisión de clientes satisfechos e insatisfechos. 
Seguimiento ventas satisfechas e insatisfechas. 
Apoyo 
 
Recepción y almacenamiento de mercancía. 
Recepción de facturas. 
Descargue y almacenamiento. 
Codificación de productos. 
Verificación de productos recibidos. 
Ajustes de inventario. 
 
Logística 
Programación de visita. 
Descripción de servicio solicitado 
Solicitud de elementos de trabajo (herramienta y material) 
Autorización de la salida del técnico. 
Prestación del servicio. 
Recepción de la Factura y paz y salvo. 
 
Actividad contable. 
Arqueo de caja. 
Registro de efectivo y/o consignaciones. 
Revisar cartera 
Revisión de cuentas con proveedores 
 
 
40 
 
Manejo de documentos contables. 
Revisión de cuentas bancarias. 
Conciliaciones bancarias. 
Control de costos e inventarios. 
Generación de listado y cuentas vencidas 
Cobro 
Recaudo 
Seguimiento 
Ajuste de los pagos 
Nomina y  gestión de recurso humano. 
Pago de nomina. 
Liquidación de nomina. 
Pago parafiscales. 
Contratación y afiliaciones contrato de trabajo. 
Inducciones 
Vacaciones. 
 
Desarrollo tecnológico 
Investigación de opciones tecnológicas para desarrollo del 
sistema 
Programa de sistema de gerenciamiento remoto 
Pruebas y puesta  a punto del sistema 
 
Servicios generales 
Compra elementos de aseo  
Compra elementos cafetería. 
 
Con base en lo anterior, el mapa de procesos se ilustra de la siguiente manera: 
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7.4 Descripción de cargos 
7.4.1 Población y muestra de la descripción y análisis de cargos 
 
La estructura de la empresa Grupo Desing S.A.S está conformada por 12 cargos 
que incluye la parte administrativa comercial, técnica y desarrollo tecnológico. 
Para la realización de la descripción y análisis de cargos se analizaron la totalidad 
de los cargos al interior de Grupo Desing S.A.S aplicando como herramienta 
principal la encuesta y partiendo de allí para el tratamiento de la información. 
7.4.2 Estructura de descripción y análisis de cargos 
 
La descripción y análisis de cargos da a conocer  las responsabilidades, deberes y 
tareas de del cargo y las especificaciones que hacen referencia a los 
requerimientos que el ocupante debe  suplir. Por lo tanto es de vital importancia al 
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interior de la organización ya que expone las especificaciones humanas que se 
requieren para ejecutar las tareas expresadas en  términos de educación, 
experiencia, responsabilidad, iniciativa etc.  
El formato de descripción y análisis de cargos se divide en las siguientes partes 
(Se trabajo la descripción y análisis de cargos  bajo el Best Seller “Administración 
del recurso Humano” de Idalverto Chiavenato): 
Aspectos intrínsecos: Hacen referencia a la descripción del cargo y refiere 
elementos tales como: 
 Identificación del cargo: Se describe el nombre u otro elemento que 
diferencia de los demás del cargo en cuestión. 
 Objetivo: Fin de la acción. Debe ser coherente, claro y razonable.  
 Relación del cargo: Muestra la posición del cargo con respecto a su jefe (o 
jefes) inmediato. 
 Contenido del cargo: Detalla las tareas o funciones que se realizan para a 
alcanzar el objetivo expuesto.   
Aspectos extrínsecos: Estrechamente relacionados con el análisis del cargo, 
tiene como base factores o especificaciones propias de quien ejerce la labor o 
función. Enumera elementos tales como: 
 Requisitos intelectuales: Exigencias intelectuales que debe poseer el 
empleado para  desempeñar el cargo adecuadamente. 
 Requisitos físicos: Refiere los esfuerzos físicos y su constitución para el 
correcto desempeño del cargo. 
 Responsabilidades implícitas: Refiere la responsabilidad del ocupante 
por materiales, información, herramientas, dinero u cualquier otra 
característica similar. 
 Condiciones de trabajo: Condiciones ambientales donde se desarrolla el 
trabajo y el riesgo al que esta expuesto de ser así. 
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Se presenta el formato con la información anteriormente mencionada, el mismo 
que se uso en Grupo Desing S.A.S: 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:   
Objetivo General: 
Jefe inmediato 
N° De personas en el cargo:  
Personal a su cargo:  
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
 
 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
 
Cursos o conocimientos 
específicos 
 
Experiencia  
Competencias 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo    
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Fluidez Verbal    
Adaptación al cambio    
Destreza manual    
Otras:  
 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad  
Material  
Dinero  
Información Confidencial  
Relaciones internas  
Relaciones Externas  
  
  
  
 
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo  
Riesgo  
Esfuerzo . 
 
 
Para la empresa grupo Desing S.A.S se realizó la descripción y análisis de cargos 
que este momento están vigentes para la compañía y/o están proyectados a 
contratar. 
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7.4.3 Recolección de la información 
 
Por norma, se proponen diferentes métodos para llevar a cabo la recolección de la 
información, los más nombrados y utilizados son los siguientes: 
Observación directa: se efectúa una supervisión visual del ocupante del cargo, en 
pleno ejercicio de sus funciones. Preferiblemente para el estudio de micro 
movimientos, tiempos y métodos. 
Cuestionario: la recolección de datos se efectúa  mediante un cuestionario que 
llena el ocupante o su superior. 
Entrevista directa: Recolección de datos mediante el contacto y acercamiento 
directo con el implicado o implicados, con él o con su jefe, juntos o separados. 
Métodos mixtos: se eligen la combinación pertinente de los métodos expuestos 
con anterioridad dependiendo de las características específicas de la empresa.  
En este caso especifico se opto por el método mixto, se realizó un cuestionario 
que sirvió principalmente la recolección de la información pero como 
complemento, se hizo observación directa en algunos elementos específicos 
(cargos administrativos específicamente) y se hablo con los superiores y 
ocupantes del cargo para pulir y verificar algunas actividades especificas. Se 
coordino con cada uno de los integrantes de la empresa Grupo Desing S.A.S la 
fecha para el envió de la información vía correo electrónico. Después de la 
recolección de la información se socializo  con el supervisor de la práctica 
conducente de trabajo de grado el cual estuvo de acuerdo con la información allí 
consignada. 
Se hizo una encuesta al total de la población, puesto que dada las características 
de Grupo Desing S.A.S fue una opción trabajar con cada uno de ellos en la 
recolección de la información, lo que permitió que la misma fuera precisa y como 
se menciono con anterioridad de socializo con la alta dirección para verificar lo allí 
consignado.  
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7.4.4 Análisis de cargos 
 
El análisis de cargos para cada uno de los colaboradores de la empresa grupo 
Desing S.A.S permitió detectar situaciones relevantes como: 
 Objetivos claros: Se hizo una definición más precisa de la razón de ser de 
cada cargo ya que muchas presentaban confusión o no reflejaban la 
realidad del asunto. 
 
 Reconocimiento de empleados: Dada las características de grupo Desing, 
los empleados, especialmente en cargos administrativos, deben realizar 
actividades que engloban diferentes responsabilidades. Teniendo en cuenta 
lo anterior, se tiene presente que en la medida que la empresa lo exija se 
harán contrataciones adicionales cuando la carga laboral lo amerite y 
mientras llega ese momento se da reconocimientos especiales a los  
empleados que actúan con total entrega para el progreso de Grupo Desing 
S.A.S. 
 
 Caracterización del nivel educativo: Entre los hallazgos encontrados, se 
pudo definir qué nivel técnico o tecnológico de estudio requieren los 
técnicos de la compañía y las certificaciones adicionales para aplicar por 
parte de organismos como el SENA.  
 
 Duplicidad de información: Algunas de las actividades requerían el ingreso 
de las mismas información en dos ocasiones (parte comercial). Se definió 
un formato que obviara la segunda. 
 
 Cargos futuros: Cuando la empresa requiera colaboradores adicionales se 
hizo la definición de estos cargos para facilitar el proceso de reclutamiento.   
 
 Definición de funciones: Algunas funciones no estaban bien definidas, o se 
pensaba que alguien era responsable de un asunto cuando no era el caso. 
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El análisis permitió la caracterización adecuada de las mismas y facilitar la 
labor de quienes hacen las veces de departamento de talento humano en la 
empresa. 
En términos generales se observo que la carga laboral de los empleados es 
adecuada y que por el momento no es necesario hacer ningún tipo de contratación 
adicional. El personal está capacitado y solo resta certificar alguno de los técnicos 
puesto que el conocimiento ya se tiene. 
7.5 Direccionamientos estratégico 
 
El direccionamiento relaciona una serie de actividades y propósitos de una 
compañía, donde se exponen objetivos que llegan a ser la estrategia de 
supervivencia, crecimiento, posicionamiento e idealización del usuario o 
consumidor final. 
En al año 2013, se planteo una propuesta de direccionamiento estratégico que 
incluía cuatro objetivos principales expuestos durante este mismo capítulo en los 
objetivos corporativos. Los esfuerzos se concentraron en esta ocasión en la 
actividad comercial que incluye el servicio post-venta, guiones o scripts telefónicos 
y avance en materia de comunicación interna.  
Como parte de esta práctica conducente a trabajo de grado de hizo una revisión y 
una implementación de algunos aspectos que hacían falta del mismo, en lo que a 
indicadores y recolección de información hace referencia.  
7.5.1 Indicadores de gestión 
 
Un indicador de gestión es una medida gerencial que hace seguimiento a un 
proceso o evento determinado y permite medir el desempeño de manera 
cuantitativa del proceso o evento en cuestión, para posteriormente tomar medidas 
al interior de la empresa ya sean correctivas, preventivas o premiar los procesos. 
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Domínguez Giraldo lo define de la siguiente manera: “Los indicadores de gestión 
son expresiones cuantitativas de las variables que intervienen en un proceso y de 
los atributos de los resultados del mismo y que permiten analizar el desarrollo de 
la gestión y el cumplimiento de las metas respecto al objetivo trazado por la 
organización” por lo tanto en este punto se concentró de manera específica medir 
por medio de indicadores el trabajo de los comerciales de Grupo Desing S.A.S y 
proponer unos mas para la parte administrativa. 
7.5.2 Indicadores área comercial 
 
El área comercial de Grupo Desing S.A.S (Específicamente venta de servicios) es 
vital para la compañía porque de ella nacen los recursos que en gran medida 
permiten sufragar los gastos de la empresa y generar los ingresos de la misma. 
Por lo tanto medir lo que hacen los colaboradores en esta parte es crucial en 
especial aspectos como los siguientes: 
 
 Cotizaciones 
 Tiempo de duración del servicio  
 Actividad por asesor 
 Respuesta del consumidor final frente al servicio prestado 
 Duración del servicio pactado 
Por lo tanto para la medición de actividades como estas se diseño un formato en 
Excel que permite hacer la medición de estos aspectos específicos y la 
socialización del mismo permite que los comerciales adopten medidas específicas 
para la realización del trabajo. 
Al formato diseñado tienen acceso los 3 comerciales que posee la empresa y la 
función de ellos es diligenciarlo a medida que los servicios ofrecidos por ellos sean 
atendidos por un consumidor final. A partir de esa información se hacen los 
cálculos pertinentes para medir el desempeño de su labor a medida que transcurre 
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el mes de su trabajo. El formato diseñado está en línea valiéndose de Google 
Drive para mantener constantemente la información la vista de todos, no solo los 
comerciales sino cada uno de los integrantes de la familia Grupo Desing S.A.S. 
Además como parte del plan de direccionamiento estratégico se implemento un 
guión para el servicio post-venta para agilizar y manejar las diferentes respuestas 
de quien hace esta labor y a su vez medir con un par de preguntas sencillas la 
percepción a través del tiempo del servicio prestado por parte de la compañía. 
7.5.3 Formato comercial 
 
El formato diseñado y colgado en Google Drive posee los siguientes campos para 
el diligenciamiento de la información: 
 Fecha de recepción de llamada o solicitud del servicio: Se ingresa la 
fecha de solicitud del servicio. 
 Empresa/cliente: Nombre de la empresa, persona natural o jurídica que 
hace la solicitud.(Se elige por medio de una lista desplegable que puede ser 
actualizada) 
 Numero de cotización: Código o consecutivo que diferencia los procesos 
de la actividad comercial. Este número también debe usarse en las órdenes 
de trabajo físicas. 
 Costo: Valor que el colaborador comercial asume como necesario para 
llevar a cabo el proyecto (cotización) 
 Ciudad: Selecciona la ciudad donde se prestara el servicio. 
 Asesor comercial: Elige dentro de una lista desplegable quien realizo la 
visita o cotización (nombre de los comerciales) 
 Tipo de servicio: Se escoge el servicio contratado. Dentro de las lista 
desplegable se encuentra: Eléctrico, mecánico, aire acondicionado, 
refrigeración, obra civil, estructuras metálicas, plomería, pintura, estructura 
liviana y otros. 
 
 
50 
 
 Información adicional: Si es necesario se ingresa algún dato relevante del 
servicio cotizado. 
 Fecha de cotización: Como indica el nombre del campo, día en el que se 
hace la visita. 
 Servicio contratado: Indica si la cotización se hizo efectiva para dar 
continuidad al proceso o no. 
 Fecha de inicio tentativa: Fecha en la cual el comercial programa el inicio 
de las labores de los técnicos. 
 Fecha de solicitud de la herramienta: Indica la fecha en que se hace 
solicitud a la parte administrativa de la herramienta u equipo solicitado. 
 Herramienta suministrada: Fecha en la que se estrega la herramienta 
solicitada. 
 Duración del servicio acordado: Cantidad de días que el comercial 
estima que dura la labor contratada. 
 Fecha de inicio y finalización: Indica la duración real del servicio 
prestado. 
 Satisfacción al cliente: Califica la calidad, satisfacción y lo oportuno del 
servicio como excelente, bueno regular o malo. 
 Irregularidades en días estimados de duración del trabajo: Indica la 
cantidad de días que estuvo desfasado el trabajo vs la fecha pactada con el 
cliente. 
 Irregularidades en la entrega de la herramienta: Indica si hubo o no 
retraso en el despacho de la herramienta desde la fecha que fue solicitada. 
 Irregularidades en la fecha de inicio pactada: indica si la fecha tentativa 
de inicio del servicio coincide con la fecha real. 
 
La forma como se visualiza la información a través e la cuenta de  grupo Desing 
S.A.S es la siguiente, cabe anotar que se eligieron 300 celdas hacia abajo para el 
ingreso de los datos. 
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A partir del ingreso de los datos en la plataforma, la aplicación se encarga de 
hacer los cálculos para la medición de algunos elementos (indicadores) como son 
las siguientes: 
 Calificación del servicio por parte del cliente: Al finalizar el servicio, se 
siguiere al cliente que llene una pequeña encueta de satisfacción y verificar 
su percepción en  lo que a calidad, satisfacción y oportunidad del servicio 
prestado concierne por parte de Grupo Desing S.A.S.  
 
En indicador es: 
                         
                   
            
 
 
Cabe anotar la información relaciona un resultado para cada elemento de la 
lista desplegable (Excelente, bueno, regular, malo y pendiente) y es una 
calificación general del servicio prestado por la totalidad de los asesores. 
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  Oportuno Calidad Satisfacción 
Excelente 30% 30% 40% 
Bueno 40% 40% 16% 
Regular 0% 0% 4% 
Malo 0% 0% % 
PENDIENTE 30% 30% 40% 
 
 
 Calificación del servicio post-venta por asesor: La calificación del 
servicio post-venta ahora se relaciona directamente con quien superviso la 
labor (comercial) y en cada ítem (calidad, satisfacción y oportunidad) se le 
da el porcentaje de acuerdo a los servicios contratados por el comercial. 
 
 En indicador es:  
                                                              
                                          
 
Verbigracia, si el ítem evaluado fuera Calidad, los resultados se presentan 
de la siguiente manera: 
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Calidad 
  
 
 
     
 Excelente Regular Bueno Malo Pendiente 
Raúl Bermúdez 60% 2% 0% 0% 38% 
Jaime A. 
Arandina 50% 0% 0% 0% 50% 
Andrés Escobar 20% 20% 0% 20% 40% 
 
 
De la misma manera se procede con los demás ítems, (oportunidad y        
satisfacción) y muestra igualmente el desempeño por cada asesor quien 
supervisa la labor. 
 
 Servicios contratados vs servicios cotizados: El comercial deberá en lo 
posible esforzarse porque todas sus cotizaciones sean afectivas, de allí la 
razón de ser de esta información. 
  
En indicador es:  
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 Días estimado de duración de trabajo: Indica si los días pactados de 
duración del servicio efectivamente coinciden con la fecha real de la 
duración del mismo. 
 
En indicador es:  
                                                               
 
 
Servicios Contratados Servicios cotizados
Raul Bermudez 14 33
Jaime A. Arandina 4 24
Andres Escobar 5 9
Fuera de los dias pactados Dias pactados
Raul Bermudez 10 4
Jaime A. Arandina 3 1
Andres Escobar 4 1
Dias estimados de duracion del trabajo.
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 Fecha de inicio pactada: igual que el ítem inmediatamente anterior 
muestra si la fecha de inicio pactada coincide con la fecha real de inicio de 
servicio y muestra los resultados de igual manera. 
 
 
El indicador es:  
 
                                                              
 
 Cotizaciones efectivas en dinero: Muestra en pesos colombianos los 
servicios contratados con respecto a los servicios cotizados. De esta 
manera se determina que tan fuerte esta siendo la parte comercial en la 
consecución de clientes. 
 
Los indicadores son: 
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En términos generales estos son los indicadores que miden la parte comercial de 
la compañía (Esto se relaciona directamente con lo propuesto en el plan de 
dirección 
amiento estratégico  para la consecución de lo planteado en el año 2013). 
Además, el formato diseñado arroja, cuando sea de interés por parte de la 
empresa, otros datos como el servicio más contratado, la ciudad con mas servicios 
solicitados, entre otras. (Se vale de las herramientas de Excel para la consecución 
de esta información). 
 
 
Cotizaciones efectivas Dinero Cotizaciones realizadas %
Raul Bermudez $3,434,125 $57,522,676 5.97%
Jaime A. Arandina $10,290,036 $31,147,079 33.04%
Andres Escobar $7,344,534 $12,244,125 59.98%
TOTAL GRUPO DEISNG $21,068,695.00 $100,913,880.00 20.88%
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7.5.4 Matriz Marco lógico 
 
Como parte de la revisión del plan de direccionamiento estratégico, se incluyen 
indicadores que permitan medición y mejoras en lo que a la parte administrativa y 
logística compete como parte del enriquecimiento al plan de direccionamiento 
anterior. Se listan los siguientes: 
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INDICADOR OBJETIVO FÓRMULA INFORMACIÓN 
% CLIENTES 
CON 
RECOMPRA 
Identificar la 
relación 
comercial de la 
empresa con sus 
clientes. 
 
                                        
                                    
 
 
Mide la consecución y posterior 
mantenimiento de los clientes por parte de 
la empresa. 
SEGUIMIENT
O SERVICIO 
POST-VENTA 
Generar 
relaciones 
vínculos 
comerciales 
permanentes. 
Medir la labor 
ejecutada de 
quien realiza la 
tarea. 
 
 
 
                                     
                              
 
Verifica el seguimiento de los servicios 
entregados (servicio post-venta) en un 
periodo determinado sobre el total de 
servicio o proyectos entregados en ese 
mismo periodo. 
DURACIÓN 
DE 
INVENTARIO 
Indica el número 
de días que se 
puede satisfacer 
a los 
consumidores o 
clientes con las 
 
                   
                            
 
Revela cuantas veces se está vendiendo 
el inventario promedio en un periodo 
determinado (Generalmente un  año) 
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existencias 
actuales. 
DOCUMENTO
S SIN 
PROBLEMAS 
Expone si la 
documentación 
y/o facturación  
es clara y precisa 
o debe 
desarrollarse más 
de una vez. 
 
                                   
                            
 
 
Refleja la relación entre la cantidad de 
documentos los facturados erróneamente 
sobre la totalidad de  facturas realizadas 
en ese periodo en particular.  
COSTO 
LOGÍSTICO 
COMO 
PORCENTAJE 
DE VENTAS 
Mide el impacto 
de los costos 
logísticos  sobre 
las ventas netas 
de la compañía 
dado que Los 
costos logísticos 
representan un 
porcentaje 
significativo de 
 
 
 
 
                     
            
 
 
Expone la relación entre los costos 
logísticos sobre las ventas netas de la 
compañía.   
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las ventas totales.  
COSTO 
LOGÍSTICO 
COMO 
PORCENTAJE 
DE LA 
UTILIDAD 
BRUTA. 
Ayuda a tomar 
acciones para dar 
un mejor uso a 
los recursos 
destinados en 
materia logística, 
siendo el 
transporte el 
principal de 
estos. 
 
 
 
                     
              
 
Mide el impacto de los costos logísticos 
como porcentaje de la utilidad bruta. 
% DE QUEJAS 
Y RECLAMOS. 
Mide la respuesta 
de los usuarios 
(iniciativa propia 
de los mismos) al 
servicio 
suministrado o la 
mercancía 
vendida por parte 
 
                            
                                             
 
Mide el porcentaje de inconformidades en 
un periodo determinado. 
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de la 
organización. 
% PEDIDOS 
PROBLEMA.  
Identificar lo 
acertado  o no de 
la parte 
administrativa en 
la comunicación y 
manejo de 
información. (si 
debe enviar un 
pedido más de 
una ocasión o no) 
 
 
 
                                         
                          
     
Calcula el número y porcentaje de pedidos 
con necesidad de información adicional. 
 
ROTACIÓN DE 
INVENTARIO  
Mide la gestión 
de 
abastecimientos 
(stock) de la 
empresa  y las 
practicas de  
 
 
                             
                   
 
Identifica cuantas veces el inventario se 
convierte en dinero o en cuentas por 
cobrar. 
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compra de la 
empresa. 
DEFECTOS  Refleja si la 
cantidad de 
mercancía 
almacenada es 
precisa o si está 
dando pie para 
perdidas por 
factores externos.  
Ayuda a tomar 
medidas para 
mejorar, de ser el 
caso, lugares del 
almacenamiento 
e incluso 
contemplar la 
negociación de 
 
 
 
 
 
                                   
                                   
 
El indicador controla la cantidad de 
mercancía  que esta almacenada durante 
largos periodos para controlar las 
inconformidades o desusos 
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seguros. 
% DE 
GARANTÍAS 
POR 
SERVICIO 
OFRECIDO. 
Ayuda a 
identificar en que 
actividades hay 
mas 
inconsistencias o 
problemas si 
fuera el caso. 
 
                                                             
                                             
 
Indica el porcentaje de garantías ofrecidas 
por un servicio específico dado. 
 
ROTACIÓN DE 
CUENTAS 
POR 
COBRAR. 
Permite conocer 
periodo de 
recaudo de los 
clientes  y así 
definir los pagos 
con los 
proveedores y 
terceros. Se 
caracterizan 
 
 
                      
                              
 
Indica en cuanto tiempo se recuperan las 
ventas a crédito. 
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algunos clientes 
morosos y se 
pueden ejecutar 
medidas para 
agilizar los pagos 
de los mismos. 
Se identifica por 
ejemplo si es 
necesaria una 
nueva política de  
cobro. 
ROTACIÓN DE 
CUENTAS 
POR PAGAR 
Ayuda  negociar 
periodo de  pago 
con proveedores 
en función del 
recaudo de la 
cuentas por 
cobrar de la 
compañía.  
 
 
                         
                                 
 
Indica cada cuanto se debe utilizar los 
recursos (efectivo por ejemplo) en sus 
pasivos.  
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NUMERO DE 
DESPACHOS 
INCONFORME
S 
Comunica la 
claridad y 
oportunidad de la 
información en el 
uso de la 
herramienta y 
mercancía y mide 
los errores para 
el manejo de los 
mismos. 
 
 
 
 
 
                                                                  
                                        
 
Mide de la herramienta y mercancía 
despachada cuales presentan algún tipo 
de inconsistencia o se despachan de 
forma errónea. 
 
 
CONTROL DE 
HERRAMIENT
AS. 
Controla el uso y 
posterior 
desplazamiento 
de las 
herramientas 
suministrada a 
los técnicos. 
 
 
                                                                         
                                                              
 
Mide el porcentaje de los técnicos  que 
dan uno adecuado a la herramienta 
suministrada por la empresa. 
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SEGUIMIENT
O DEL 
TÉCNICO en 
SERVICIO 
POST-VENTA. 
Mide si los 
técnicos dirigen al 
cliente a la 
encuesta de 
satisfacción en la 
orden de trabajo. 
 
                                                             
                            
                                          
 
Pregunta número uno del guion del 
servicio post- venta.  
SATISFACCIÓ
N DEL 
CLIENTE 
SERVICIO 
POST-VENTA. 
Determina si en 
un tiempo 
razonable 
después de 
finalizado el 
servicio el cliente 
se siente 
satisfecho o 
insatisfecho con 
la actividad 
prestada por 
parte de la 
empresa. 
 
 
 
 
                          
                                       
 
Se evaluaran los cuatro ítems propuestos: 
Muy satisfecho, satisfecho, inconforme, 
muy inconforme. 
(Pregunta numero dos del guion servicio 
post-venta) 
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Clientes con 
posibilidad de 
recompra 
(servicio post-
venta) 
Determina si los 
clientes que 
recibieron un 
servicio 
determinado 
están dispuestos 
contratar de 
nuevo los 
servicios de la 
empresa. 
 
 
                                       
                                       
 
 
 
                                 
                                       
 
Se evaluaran los dos ítems propuestos. 
Si, no. 
Pregunta número cuatro del guion de 
servicio post-venta. 
 
Principales 
rasgos de 
inconformidad. 
Identifica (medida 
exploratoria) 
cuales son las 
principales 
causas de 
insatisfacción de 
los consumidores 
finales 
 
 
Tabulación de las respuestas abiertas del total 
de servicio post-venta. 
Se determinan las más representativas. 
(obviar los casos aislados o esporádicos)  
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7.6 SISTEMA DE COMUNICACIÓN  
 
El sistema de comunicación de la empresa Grupo Desing S.A.S es un sistema que 
ha demostrado evolución y asertividad, los colaboradores se muestran 
comprometidos con la prontitud de la información y la agilidad de los procesos. Sin 
embargo, esta agilidad ocasiona a veces confusión en algunas actividades, 
concretamente, la ubicación de las herramientas, el responsable de las mismas y 
la duración de los proyectos. Para hacer un control de esta información se han 
diseñado un formato que prometen dar apoyo a la parte administrativa.  
Este conoce como formato “control de herramienta” que relaciona la orden de 
trabajo o cotización con el tiempo de duración del proyecto. Allí se ejerce un 
control del material y herramienta suministrada desde que sale de la empresa 
hasta que es devuelto de nuevo a Grupo Desing S.A.S. Con esta actividad se 
pretende responsabilizar a quien da uso a el material para evitar perdida y/o 
gastos inoficiosos que se presentan cuando técnicos y/o comerciales no dan razón 
de ser de lo que se ha puesto a su responsabilidad. 
El formato consta de los siguientes campos: 
 Despacho, el cual muestra donde reposa la herramienta desde que sale 
hasta que regresa a la oficina, pasando por el coordinador administrativo, 
técnico,  y transportador. 
 Elementos en la obra, donde se muestra el estado de la herramienta 
durante los días de duración del servicio que por lo general no exceden los 
cinco. 
 Observaciones, en la cual se consigan si la herramienta sufre algún tipo de 
deterioro o si por el contrario la herramienta es movilizada hacia algun otro 
proyecto. En este espacio se ingresa con la firma de quien hace uso de los 
elementos para que sea válido. 
 
 
70 
 
 Devolución, donde el coordinador junto con el técnico responsable de la 
herramienta firman para quedar a paz y salvo con la compañía en el 
proyecto culminado 
A continuación se visualizan las dos páginas que posee el formato descrito. 
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C: Coordinador administrativo N° cotizacion
Tr: Trasportador Fechas inicio
Tc: tecnico Fecha finalizacion
Est: Estado herramienta Tecnico
Herramienta C Tr Tc C Est. Recib Entrg Recib Entrg Recib Entrg Recib Entrg Recib Entrg
Elementos en la obra
El tecnico es el responsable de la herramienta a su 
cargo, por lo tanto diligencie la informacion y detalle 
cualquier iregularidad.
Despacho
Dia 1 Dia 2 Dia 3Recibido
Observaciones
Dia 4 Dia 5
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Para complementar el sistema de información  se diseño un guión de servicio 
telefónico (específicamente para la recolección del la información del servicio post-
venta) que permite al coordinador administrativo no solo determinar la percepción 
del servicio prestado, sino que hace las veces de una herramienta de investigación 
puesto que indaga en que actividades las personas están más inconformes (si 
fuera el caso) lo que servirá como punto de partida para tomar medidas 
correctivas y/o entender la forma de pensar de consumidor o cliente final. 
El guión se describe a continuación: 
 
 
Observaciones  adicionales.
Fecha: ............................
El tecnico ........................................................  hace devolucion de las herramienas 
suministradas  bajo las condiciones expuestas en el formato. 
........................................                                         ............................................ .......
Tecnico                                                               Coordinador administrativo
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GUÍA SERVICIO POST-VENTA. 
Buen día Sr. (a)………………..,habla con (su nombre) de la empresa grupo 
Desing S.A.S  ¿Cómo está? (asiente su respuesta) 
Me comunico con usted porque (indique la fecha) usted adquirió con nosotros 
uno de nuestros servicios (si es posible recuerde el servicio prestado) y 
queríamos hacer 4 preguntas muy sencillas para verificar si está satisfecho con el 
servicio prestado, no lo demoro más de dos minutos. 
SI LA RESPUESTA ES AFIRMATIVA: 
Cuando se finalizó la labor, ¿El técnico lo guió para que usted calificara el servicio 
recibido?  
Recuerde que solo debía indicar con una X  si el servicio le pareció excelente, 
bueno, regular, o malo en aspectos como calidad, satisfacción oportunidad. 
 Si 
 No 
 No recuerda. 
En este momento como se siente con el servicio recibido.  
 Muy Satisfecho 
 Satisfecho 
 Inconforme 
 Muy inconforme 
Si es sujeto responde inconforme o muy inconforme: ¿Le gustaría indicarme 
porque se siente (inconforme o muy inconforme) con el servicio recibido?  
Requiere en este momento algún otro servicio. 
 Visita comercial 
 Visita técnica 
 Materiales. 
 
 
74 
 
Para finalizar ¿Estaría dispuesto a contratar de nuevo los servicios de La empresa 
Grupo Desing S.A.S para un servicio futuro? 
 Si 
 No 
En caso de una respuesta negativa, ¿Por qué? 
Sr. (a)…………….. Gracias por su tiempo y esperamos poder seguir brindándole 
nuestros 
 
Servicios y la mejor atención. 
SI LA RESPUESTA ES NEGATIVA: 
Lo entiendo muchas gracias, ¿me permitiría llamar en un momento que fuera más 
adecuado para usted? ¿Qué horario le es más conveniente? 
SI DEFINITIVAMENTE LA RESPUESTA ES NO: 
Muchísimas gracias por su atención feliz día. 
 
La información aquí consignada permite hacer una caracterización de los 
problemas principales para el usuario final si así lo arrojaran los resultados 
descritos al final del periodo en el cual se haga la investigación. 
7.7 Información adicional plan de direccionamiento estratégico 
 
El plan de direccionamiento estratégico se complemento con las recomendaciones 
aquí expuestas y se espera que cuantificando las actividades de los colaboradores 
se puedan aumentar la efectividad y minimizar problemas relacionados con el uso 
y administración de recursos, herramientas, medición de indicadores 
 
 
75 
 
administrativos, servicio post-venta y en general las actividades que van en pro de 
la compañía. 
Los indicadores colgados en formato Google Drive se ilustraron con base a los 
resultados expuestos en los primeros días del mes de abril. En lo que compete a 
la descripción e cargos se anexaran solo un par de ellas dado que es información 
confidencial de la empresa. 
Para asegurarse de que los técnicos usen el uniforme como es debido se diseñó 
un formato muy simple que permite verificar el uso diario por parte de c/u de ellos. 
Se sugirió que los primeros días fuera la calificación incógnita y así con cifras 
relacionar el porqué se hace énfasis en este asunto. El formato relacional el 
nombre del técnico, la fecha y si usa o no adecuadamente el uniforme, para lo cual 
se marca con una equis (X). La administradora se encarga de esta labor. 
Esta parte compete a la lectura, revisiones y recomendaciones que tuvo lugar para 
el plan de direccionamientos estratégico existente. 
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8 PRESENTACIÓN Y ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN RECOGIDA 
8. 1 ESTUDIO ESTADÍSTICO 
Con base en la encuesta realizada en las ciudades de armenia y Manizales se 
obtiene la información requerida dando así continuidad a la investigación en 
cuestión. 
8.2 TABULACIÓN Y GRÁFICO DE LA INFORMACIÓN 
La información se presentara  por ciudades para facilitar el análisis de la 
información 
8.2.1 ARMENIA 
 En el último año, ha tenido que contratar un tercero para recibir asesoría o 
solución por algunos de estos conceptos: 
 
Concepto Participación 
N° 
Empresas 
Electricidad 57% 24 
Mecánica 31% 13 
Refrigeración 43% 18 
Reparación Locativa 71% 30 
Estructura metálica 40% 17 
Ferretería 50% 21 
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 ¿cuenta actualmente con una empresa de confianza que le brinde apoyo en 
áreas como refrigeración, electricidad, mecánica, metalmecánica,  
reparaciones locativas y aire acondicionado? 
  
Opción Participación 
N° 
empresas 
si 81% 34 
no 19% 8 
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78 
 
 
 
 ¿Qué es lo más importante para usted en una empresa que brinde servicios 
de ingeniería? 
 
Opción Participación 
N° 
empresas 
Precio 50% 21 
Calidad 81% 34 
Rapidez 50% 21 
Servicio 40% 17 
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 En el último año en conjunto, ¿cuánto ha gastado la empresa en 
mantenimiento o solución por los conceptos antes mencionados? 
 
Opción 
N° 
Empresas Participación 
100 mil a 500 mil 4 10% 
500 mil a 1 millón 1 2% 
1 millón a 2 millones 8 19% 
más de 2 millones 29 69% 
 
 
 
 En el último año, ¿cuántas veces contrata una empresa de servicios de 
ingeniería? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
1 hasta 5 veces 52% 22 
6 hasta 10 veces 10% 4 
Mayor de 10 veces 7% 3 
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Todos los meses es 
necesario 31% 13 
 
 
 
 
 ¿Qué tipo de servicio post-venta le gustaría recibir? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
Descuentos 38% 16 
Rifas 2% 1 
obsequios  0% 0 
Mantenimiento 60% 25 
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 ¿Su empresa requiere servicios en materia de aire acondicionado, 
refrigeración y/o congelación? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 48% 22 
no 52% 20 
 
 
 
0% 
10% 
20% 
30% 
40% 
50% 
60% 
38% 
2% 0% 
60% 
44% 
46% 
48% 
50% 
52% 
54% 
si no 
48% 
52% 
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¿Puede usted monitorear el estado de sus bodegas desde algún dispositivo 
con internet? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 16% 4 
No 72% 18 
 
 
 
¿Qué tan importante es para ustedes un servicio como ese? 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
Muy importante 60% 15 
Poco importante 4% 1 
Indiferente 24% 6 
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 Contrataría usted una empresa que le brindara solución y asesoría en 
reparación locativa, refrigeración, aire acondicionado, ferretería, mecánica, 
electricidad, entre otros si: 
 
¿Ofrece servicio post-venta sin costo? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
Si 95.2% 40 
No 2.4% 1 
tal vez 2.4% 1 
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O ¿Entrega de pedidos y transporte sin costo? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 95% 40 
no 5% 2 
 
 
 
 ¿Le gustaría una nueva empresa en el mercado que se dedique a los 
servicios de ingeniería? 
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Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 88% 37 
no 10% 4 
no sabe 2% 1 
 
 
 
 
8.2.2 MANIZALES 
 
 En el último año, ha tenido que contratar un tercero para recibir asesoría o 
solución por algunos de estos conceptos: 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
Electricidad 70% 35 
Mecánica 50% 25 
Refrigeración 30% 15 
Reparación 58% 29 
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Locativa 
Estructura 
metálica 38% 19 
Ferretería 42% 21 
No ha sido 
necesario 8% 4 
 
 
 
 
 ¿cuenta actualmente con una empresa de confianza que le brinde apoyo en 
áreas como refrigeración, electricidad, mecánica, metalmecánica,  
reparaciones locativas y aire acondicionado? 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 76% 38 
no 24% 12 
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 ¿Qué es lo más importante para usted en una empresa que brinde servicios 
de ingeniería? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
Precio 52% 26 
Calidad 80% 40 
Rapidez 64% 32 
Servicio 48% 24 
responsabilidad 4% 2 
excelencia 2% 1 
eficiencia 4% 2 
 
0% 
20% 
40% 
60% 
80% 
si no 
76% 
24% 
 
 
88 
 
 
 
 En el último año en conjunto, ¿cuánto ha gastado la empresa en 
mantenimiento o solución por los conceptos antes mencionados? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
100 mil a 500 
mil 8% 4 
500 mil a 1 
millón 16% 8 
1 millón a 2 
millones 16% 8 
más de 2 
millones 60% 30 
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 En el último año, ¿cuántas veces contrata una empresa de servicios de 
ingeniería? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
1 hasta 5 veces 72% 36 
6 hasta 10 veces 8% 4 
Mayor de 10 veces 8% 4 
Todos los meses es 
necesario 12% 6 
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 ¿Qué tipo de servicio post-venta le gustaría recibir? 
 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
Descuentos 34% 17 
Rifas 0% 0 
obsequios  2% 1 
Mantenimiento 64% 32 
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 ¿Su empresa requiere servicios en materia de aire acondicionado, 
refrigeración y/o congelación? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 38% 19 
no 62% 31 
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 ¿Puede usted monitorear el estado de sus bodegas desde algún dispositivo 
con internet? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 32% 6 
no 68% 13 
 
 
 
 
 
 ¿Qué tan importante es para ustedes un servicio como ese? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
Muy importante 63% 12 
Poco importante 16% 3 
Indiferente 16% 3 
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No sabe/No 
responde 5% 1 
 
 
 
 
 Contrataría usted una empresa que le brindara solución y asesoría en 
reparación locativa, refrigeración, aire acondicionado, ferretería, mecánica, 
electricidad, entre otros si: 
 
¿Ofrece servicio post-venta sin costo? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 84% 42 
no 14% 7 
No 
responde 2% 1 
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O ¿Entrega de pedidos y transporte sin costo? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 88% 44 
no 10% 5 
no 
responde 2% 1 
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 ¿Le gustaría una nueva empresa en el mercado que se dedique a los 
servicios de ingeniería? 
 
Opción Participación 
N° 
Empresas 
si 88% 44 
no 10% 5 
Indiferente 2% 1 
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8.3 CONCLUSIONES DE LA ENCUESTA 
8.3.1 CONCLUSIONES CUANTITATIVAS CIUDAD DE ARMENIA 
 
Los servicios ofrecidos por la empresa tienen aceptación por parte del mercado de 
la ciudad de armenia. Aunque la mecánica es el servicio que es menos solicitado 
por la ciudad con un 38%, los demás  servicios son utilizados con un mínimo de 
40%  siendo los más representativos la electricidad con un 57% y la reparación 
locativa con un 71%. 
El 81% de las empresas tiene una entidad de confianza que le brinda apoyo en 
servicios similares ofrecidos a los del portafolio de Grupo Desing contra un 19% 
que no lo tiene. 
Se puede observar que no hay un parámetro estándar que las empresas califiquen 
como más importante para una empresa de servicios de ingeniería. La calidad en 
la que tiene un porcentaje mayor con un 81% mientras que precio, rapidez y 
servicio tienen alrededor del 50% de importancia. 
El 10% de las empresas gastan de 100.000 a 500.000 en servicios de ingeniería. 
El 2% gasta de 500.000 a 1.000.000. El 88% destinan entre un millón o más a la 
adquisición de este tipo de servicios. 
Las empresas por lo general contratan hasta 5 veces al año servicios asociados a 
los prestados por la empresa con un 52%, mientras que el 31% de las empresas 
requieren servicios todos los meses. 
De las opciones de servicio pos-venta disponibles las más llamativas para las 
diferentes corporaciones de la ciudad de armenia son descuentos con un 38% y 
mantenimiento con un 60%.  Las rifas y los obsequios juntas no llegan al 3%. 
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El 48% de las empresas requieren servicio de refrigeración o similares, de las 
cuales solo un 16 porciento puede monitorear estos elementos desde un 
dispositivo con internet y un 60% considera esta herramienta como algo 
importante, versus un 28 porciento que bien no lo necesita o le es indiferente. 
El 52% no requiere servicios en materia de refrigeración o similares. 
Grupo Desing se caracteriza por ofrecer servicios excelentes y Fidelización del 
cliente por medio de servicios adicionales. Cuando se preguntó  a las empresas de 
armenia si están interesadas en contratar una empresa que brinde servicios 
posventa y entrega de pedidos y transporte sin costo respondieron con un 
porcentaje de aceptación de 95,2% y 95% respectivamente. 
El 88% de las empresas le gustaría una nueva empresa de servicios de ingeniería, 
con un 2% que no sabe la respuesta y 10% que categóricamente respondió que 
no. 
8.3.2 CONCLUSIONES CUANTITATIVAS CIUDAD DE MANIZALES 
 
Los servicios de electricidad, reparación locativa y mecánica son los más 
aceptados por parte de las empresas de Manizales con 70%, 58% y 50% de 
aceptación respectivamente. Los demás servicios son igualmente contratados y 
tan solo el 8% de las empresas manifestó no haber  necesitado servicios de 
ingeniería. 
El 76% cuentas ya con un tercero de confianza que les de apoyo en los servicios 
que Grupo Desing pretende ofrecer. 
La calidad con un 80% y la rapidez con un 64%  son los parámetros más 
buscados en una empresa de servicios de ingeniería.  
El 24% de las empresas gastan hasta 1.000.000 en los servicios ofrecidos por 
Grupo Desing.  El 16% gasta hasta dos millones y el 60% destina como mínimo 
2.000.0000 a atender este tipo de servicios en las empresas. 
 
 
98 
 
El 72% de las empresas contratan terceros hasta 5 veces para satisfacer servicios 
de ingeniería,  un 8% de 5  a 10 veces, otro 8% mayor a 10 veces y para un 12% 
de las empresas es habitual la adquisición de este tipo de servicios. 
El mantenimiento con un 64% es el servicio post-venta predilecto por las 
empresas de Manizales seguido por un 34% referente a los descuentos. 
El 38% de las empresas necesitan servicios de refrigeración o similares, de los 
cuales un 32 porciento puede monitoreas el estado de sus elementos desde un 
dispositivo con internet  y un 63% considera esto como algo muy importante.  
Para las empresas resulto atractivo la idea de una empresa dedicada a los 
servicios de ingeniería que ofreciera servicio  post-venta y estrega de pedidos y 
transporte sin costo con un 84% y 88% respectivamente. 
El 88% desea una nueva  empresa de servicios de ingeniería en el mercado, un 
2% le es indiferente y el 10% no lo ve como algo atractivo. 
8.3.3 CONCLUSIONES CUALITATIVAS 
 
Las empresas de la ciudad de armenia y Manizales tiene disponibilidad para 
adquirir los servicios ofrecidos por la empresa. De hecho muchos de ellos 
manifestaron que gastan más de dos millones al año en la adquisición de estos 
servicios y por la experiencia se sabe que empresas que destinan este 
presupuesto por lo general tiene propuestas de negocio muy rentables. 
Las personas se mostraros reacias a responder el gasto de consumo mensual en 
las ciudades, por eso se utilizo un parámetro anual, que caracterizara los clientes 
según la experiencia en la sede de Pereira por su consumo. Quienes destinan 
más capital hacen grandes negocios durante el año. 
 Las empresas buscan calidad y buen servicio como medida para la contratación 
de una empresa que se dedique a servicios de ingeniería. Sin embargo cuando se 
realizo la encuesta muchos manifestaron que no era un solo parámetro sino la 
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combinación de los mismos, por lo que Grupo Desing deberá centrarse no solo en 
estos dos sino también en el precio y la rapidez ofreciendo en conjunto lo 
necesario para la satisfacción de la necesidad. 
Las empresas de las ciudades manifestaron tener a terceros de confianza, sin 
embargo muchos de ellos son personas naturales.  
Aunque  algunas empresas están en el top of mind de las ciudades de armenia y 
Manizales probablemente no cumplen con todas las condiciones de satisfacción 
dado que un porcentaje importante desea una nueva empresa de servicios de 
ingeniería en el mercado. 
Algunas empresas no manifestaron interés en los servicios ofrecidos por la 
empresa porque para ellos es ajena la contratación de los mismos. Algunas 
empresas tienen una sede en otra ciudad  que se encarga de aprobar estos 
presupuestos y dar solución o mantenimiento por los diferentes conceptos objeto 
de estudio. Por lo tanto, valdría la pena contemplar la posibilidad de acercarse a 
estos establecimientos y hacer alianzas estratégicas desde la ciudad matriz. 
En términos generales el estudio de mercado arrojo una posibilidad para que la 
empresa contemple la idea de entrar a las ciudades objeto de investigación. 
El sistema de gerenciamiento remoto es un servicio adicional en el cual trabaja la 
empresa en la actualidad. Las empresas que necesitan servicios asociados a la 
refrigeración consideran esto como algo “muy importante” por lo cual se puede 
tener un mercado que requiera de este servicio. 
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9 ESTUDIO DE MERCADOS 
9.1 SERVICIO 
 
La empresa Grupo Desing S.A.S estará dedicada al diseño, cálculo, planeación, 
reparación, mantenimiento, asesoría y suministro en el área mecánica, eléctrica y 
reparación locativa. El objetivo de la misma es ofrecer un excelente servicio y 
calidad generando las experiencias en el cliente de tal manera que este forme un 
vínculo permanente con la empresa y  se genere una adecuado voz a voz.  
Las empresas independientemente de su actividad económica tarde o temprano 
necesitan algún tipo de acompañamiento en alguno de los servicios ofrecidos por 
Grupo Desing S.A.S. Dando hilaridad a la idean anterior los servicios que se 
prestaran en las ciudades objetivo son los siguientes: 
 Refrigeración: 
El mantenimiento de ductos de ventilación y aire acondicionado tiene como 
objetivo aumentar la vida útil de los mismos  además, cuidar la salud de 
quienes comparten su vida  con estos elementos. 
Es fundamental la calidad del aire en un ambiente cerrado, puesto que la 
suciedad y la contaminación de los ductos de aire acondicionado acoge la 
proliferación  diversos de agentes biológicos  (bacterias, hongos, 
esporas, toxinas, ácaros y, agentes químicos como formaldehido, 
compuestos orgánicos volátiles, polvo, fibras, dióxido de carbono, monóxido 
de carbono, óxidos de nitrógeno, ozono, etcétera) perjudiciales para la 
salud humana, sin olvidar agentes físicos tales como iluminación, ruido, 
vibraciones, ambiente térmico, humedad relativa, ventilación, que son 
igualmente nocivos para las personas. 
Teniendo como base lo mencionado con anterioridad reluce la  importancia 
de contar con el servicio que ofrecerá en estas ciudades la empresa Grupo 
Desing S.A.S. (la empresa se esfuerza por contribuir a la consecución de 
este objetivo, siendo también responsabilidad se quien contrata el servicio 
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asegurarse de actuar en conformidad con la normas básicas para obtener 
los resultados previamente mencionados) 
 
 Estructuras metálicas: 
En los que respecta a las estructuras metálicas y/o metalmecánicas los 
servicios ofrecidos por Grupo Desing S.A.S son variados y se listan algunos 
a continuación: 
Estructuras metálicas  en  acero, columnas, vigas, entre-pisos. 
Ventanería en materiales como acero y aluminio. 
Puertas en acero y aluminio Techos en estructura metálica. 
Cerramiento en tubería rectangular y horizontal empotrado en piso tubería 
circular empotrado a piso con malla. 
Barandas y pasamanos 
Escaleras  
Puertas eléctricas  
 
 Ferretería: 
Comercializar diversos elementos o lo que es lo mismo tener un portafolio de 
servicios amplio permite que una entidad sea  fuerte comercialmente hablando, 
de allí que grupo Desing ofrecerá elementos tales como Estructuras livianas, 
equipo de aire acondicionado y refrigeración, iluminación, compresores y 
ferreteros en general.  
 Sistema de Gerenciamiento remoto: 
Grupo Desing le apostara al desarrollo tecnológico, por lo tanto uno se los 
servicios ofrecidos será el sistema de gerenciamiento remoto que permite 
hacer un rastreo en tiempo real del estado de las variables de entorno 
de procesos de refrigeración, congelación y aire acondicionado. Permitirá que 
los usuarios puedan conocer el estado de sus bodegas de almacenamiento de 
productos o de sus plantas de producción a través de sus computadores, 
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celulares, y en general casi cualquier dispositivo que tenga acceso a internet 
por medio de un explorador. 
 Las características de este servicio incluirán: 
Monitoreo de procesos 
Visualización en tiempo real 
Diagnósticos operativos 
Alarmas y reportes 
Estudios de tendencias 
Escalabilidad 
Mediciones de alta precisión 
Operaciones de manera remota 
Acceso desde cualquier parte del mundo. 
 
 Electricidad 
Grupo Desing S.A.S se encargará de dar asesoría y solución en tolo lo 
relacionado con materia de electricidad, verbigracia: Instalaciones 
eléctricas, iluminación y diseño, tableros de medida y baja tensión, 
mantenimiento de motores etc. 
 
 Reparaciones locativas: 
Grupo Desing S.A.S. se encargara de las actividades que tienes por objeto 
mantener el inmueble en las debidas condiciones sin modificar su 
estructura portante, su distribución interior,  características funcionales  
tales como: 
Mantenimiento sustitución o mejoramiento de pisos, cielorrasos, enchapes, 
pintura en general, la sustitución, mejoramiento o ampliación de redes de 
instalaciones hidráulicas, sanitarias, eléctricas, telefónicas o de gas 
El Logo diseñado para Grupo Desing S.A.S denotando una empresa fresca que 
trabaja en sinergia para un fin especifico, ideal que va de la mano con la misión y 
visión de la compañía. 
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Se describe a continuación, un logo rediseñado recientemente: 
 
 
 
9. 2 ANÁLISIS ECONÓMICO DEL SECTOR 
 
Debido a la naturaleza de la empresa, obtener información histórica sobre el 
consumo de los servicios que prestara Grupo Desing S.A.S en las ciudades 
pertinentes fue difícil. Dado esto, se procedió a hacer un análisis del 
comportamiento del sector de la construcción y la electricidad suministrado por las 
cámaras de comercio de Manizales y armenia ya que el comportamiento  de estos 
dos sectores está muy relacionada con la actividad productiva, lo que es 
importante para la colocación de esta empresa en estas plazas ya que a mayor 
actividad productiva y aumento de construcción mayor es la cantidad de personas 
que potencialmente pueden hacer uso de los servicios que ofrecerá la empresa. 
El cuadro resumen a continuación recopila la información del comportamiento de 
los sectores de construcción y electricidad bajo la jurisdicción de las cámaras de 
comercio de Manizales y armenia, tenernos: 
 Manizales: 
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Año 
Construcción 2009 2010 2011 2012 2013 
Áreas para la 
construcción (m3) 157765 216969 270005 197061 237186 
      
 
Año 
Electricidad (millones 
Kw/h) 2009 2010 2011 2012 2013 
Sector Comercial 72 75 76 77 77 
Sector Industrial 68 71 78 81 78 
Sector Residencial 170 167 165 164 159 
Total 310 313 319 322 314 
 
Según la información recolectada  estos elementos no sigue una tendencia 
especifica aunque aparentemente parece haber una recuperación de estos 
sectores  y una leve tendencia al alza. De hecho, durante al año 2013 hubo un 
disparo en el sector de la construcción aunque la electricidad se vio influenciado 
de manera negativa. Así se relata en el informe económico de Manizales y caldas 
pues  este menciona un “comportamiento muy favorable” para la construcción 
aunque el sector eléctrico “bajo cerca de un 4%”.17 Por lo tanto, el crecimiento de 
este sector puede significar un marco favorable para la localización de una 
empresa que se dediquen a los servicios de desarrollo integral de ingeniería que 
ofrece Grupo Desing S.A.S y pese a que hubo una reducción del consumo 
eléctrico, el consumo de gas aumento,  lo que indica un nivel de estabilidad de el 
nivel productivo de caldas, otro indicador que refuerza la idea de negocio propia 
de este estudio. 
 Armenia 
                                                             
17 Informe económico de caldas Manizales 2013, pg 3. 
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La información suministrada por armenia es limita. Aun así, ay alguno datos 
interesantes que son de interés y pueden mostrar posibilidades para la idea de 
negocios es estas ciudades: 
La cantidad de empresas medianas y grandes empresas que hubo en el 2012 fue 
ligeramente menor que el 2011. Sin embargo la reducción no fue  tan abismal y se 
ve cierto nivel de estabilidad según los informes presentados por la estructura 
empresarial del Quindío de acuerdo al movimiento mercantil del año 2013. 
Asimismo, este informe anual arrojo durante el 2012 un crecimiento en el sector de 
la construcción del 5,76% y este indicativo es importante dado que sugiere una 
mayor presencia de  entidades que latentemente podrían acceder a los servicios 
ofrecidos por la empresa. 
9.3 ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
Después de la investigación inicial lo que incluyó la identificación del mercado 
objetivo, situación económica del sector y el soporte de información que suministra 
la encuesta (demanda insatisfecha y aceptación del servicio)  se procese a optar 
por una meta de participación de este sector. 
9.4 DETERMINACIÓN DEL MERCADO OBJETIVO. 
 
Nuestro mercado objetivo son todo tipo de empresas, medianas y grandes, que 
requieran servicios en por lo menos uno de los servicios  ofrecidos por parte de la 
empresa Grupo Desing S.A.S 
9. 5 DEMANDA POTENCIAL 
La demanda potencial en las ciudades de estudio hace referencia a las empresas 
grandes y medianas que se encuentran matriculadas y/o renovadas en las 
cámaras de comercio de cada ciudad. Se tomo información del último año, 
empresas matriculadas y/o renovadas en las cámaras de comercio. 
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9.6 ANÁLISIS DEMANDA REAL 
 
Para proyectar la demanda real en cada uno de las ciudades donde se van a 
situar las la empresa en cuestión se hace uso de los resultados de la encuesta 
para estimarla teniendo en cuenta el mercado potencial de cada lugar 
(estadísticas suministradas por la cámara de comercio de las ciudades o plazas 
donde se ubicarán las entidades). 
9. 7 MERCADO POTENCIAL 
 
El mercado potencial para la empresa grupo Desing S.A.S. son todas aquellas 
empresas, Grandes y medianas, que estén actualmente vigentes en las ciudades 
de  armenia y Manizales. 
Según su actividad económica esta es la clasificación de la empresa que podría 
ser una excelente oportunidad de negocio para la empresa Grupo Desing S.A.S. 
(la siguiente información fue tomada de el CIIU Rev. 4 A.C.): 
C 10-33 industrias manufactureras 
F 41-43 construcción 
G 45-47 comercio al por mayor y al por menor reparación de vehículos 
automotores y bicicletas 
H 49-53 Transporte y almacenamiento 
I 51-56 alojamiento y servicio de comida 
J 58-63 información y comunicaciones  
K 64-66 actividades financieras y de seguros 
L 68 Actividades inmobiliarias 
N 77-82 actividades de servicios administrativos y de apoyo 
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0 84 administración publica y defensa; planes de seguridad social de 
afiliación obligatoria 
P 85 educación  
Q 86-88 Actividades de atención a la salud humana y de asistencia social 
R 90-93 actividades artísticas de entretenimiento y recreación 
S 94-96 Otras actividades de servicios 
Las cámaras de comercio de cada ciudad brindaron información correspondiente a 
las entidades que se acomodan a esta información y fue con esa información que 
se realizo la investigación de mercados. 
Dado esta información se estableció el tamaño de muestra con el cual se hizo la 
respectiva encuesta que luego nos sirvió de herramienta para el estudio. 
(Proporciona información como la frecuencia de consumo y la demanda 
insatisfecha del sector) Adicionalmente, se hizo un filtro base dado que la base de 
datos arrojo algunas empresas que estaban mal clasificadas en el código CIIU y 
por lo tanto no debían incluirse dentro del cálculo del tamaño de la muestra. 
9.8 CRECIMIENTO DE LAS EMPRESAS POR CIUDAD 
 
El crecimiento de las empresas grandes y medianas en las ciudades de armenia y 
Manizales es de interés para la investigación dado que a mayor número de 
empresas mayor son las posibilidades de atender un mercado que permita la 
sostenibilidad de las nuevas sedes de Grupo Desing. Por lo tanto según lo 
investigado en los organismos respectivos (cámaras de comercio de cada ciudad) 
estos son los históricos del crecimiento de las empresas grandes  y medianas de 
las ciudades de interés. 
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Armenia 
Año 2010 2011 2012 2013 2014 
Mediana 76 76 77 89 108 
Grande 14 15 18 20 17 
Total 90 91 95 109 125 
Fuente: Trabajo de 
campo 
     
En la ciudad de Manizales no se pudo acceder a información dado que no existían 
recursos ni información preliminar, en la proyección de la demanda potencial se 
trabajara esta ciudad con un supuesto de crecimiento anual. 
9.9 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA POTENCIAL 
 
El total de la demanda potencial esperada en este Estudio de Factibilidad o Plan 
de expansión  son el número de empresas que existen en las ciudades de 
Armenia y Manizales y que a la fecha de la realización de esta investigación se 
encuentran renovadas y/o matriculadas en las cámaras de comercio. En total, 
después de hacer el filtro correspondientes entregadas por las cámaras las 
cantidades de empresas por ciudad son de 192 y 95 en las ciudades de Manizales 
y armenia respectivamente. 
La económica del eje cafetero promete estar al alza, no solo por su comercio del 
café sino porque además se convierte en un destino donde se pueden realizar 
múltiples actividades. Es así dado que la industria ha crecido a la par con el 
turismo y estos elementos convierten estas ciudades en centros idóneos para la 
creación de empresa. En su artículo en línea del sitio web Portafolio.co “El eje 
cafetero quiere ser una maravilla del mundo”  expone las ideas anteriormente 
mencionadas y adicionalmente, converge en que quien visita la ciudad puede 
estar seguro que encontrara diversas fuentes de entreteniendo y actividades 
seglares. Por lo tanto el incremento de turismo hace que la demanda potencial 
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aumente de día en día pues, a mayor economía mayor es la industria lo que 
significa más oportunidades de negocio para grupo Desing S.A.S. 
Para la demanda potencial se espera un crecimiento mínimo  debido a la recesión 
del 2011. Dada la información obtenida por la cámara de comercio de armenia 
para el crecimiento de las empresas medianas y pequeñas en la ciudad de 
armenia, y haciendo el cálculo de la tasa de incremento promedio que arrojo como 
resultado un interés de 6,6536% se hace el cálculo de la proyección para los años 
posteriores partiendo de las empresas que son factibles como posibles 
consumidoras de los servicios prestados por la empresa expuesta a lo largo de 
este estudio. Dado que armenia y Manizales hacen parte del eje cafetero y tienen 
una situación económica similar se utiliza esta misma tasa para los cálculos de 
esta última ciudad. 
      
 
Armenia 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Demanda 95 101 108 115 123 
Crecimiento 
relativo   6.65% 6.65% 6.65% 6.65% 
Fuente: Trabajo de campo 
    
      
      
      
 
Manizales 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Demanda 192 205 218 233 248 
Crecimiento 
relativo   6.65% 6.65% 6.65% 6.65% 
Fuente: Trabajo de campo 
     
Los factores que influyen en el crecimiento de la demanda se listan a continuación: 
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Calidad en el servicio prestado. Soluciones integrales. 
Disminución de empresas competidoras. 
Mejoramiento de la situación económica del país, específicamente en este estudio 
la zona del eje cafetero. 
Creación de nuevas empresas en las ciudades de interés. 
La generación de adecuadas formas de publicidad y voz a voz. 
Competitividad en precios. 
Agresividad en la fuerza de venta directa. 
Por el contrario, los factores que afectan negativamente en el crecimiento de la 
demanda son: 
Liquidación de las empresas que actualmente prometen ser mercado de la 
empresa. 
Competencia desleal. 
Decrecimiento económico del país. 
Altos precios de la venta de servicios. 
Poca publicidad, mal servicio o servicio deficiente y poca fuerza de venta directa. 
 
9.10 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
9.10.1 SELECCIÓN DE LA COMPETENCIA 
 
Grupo Desing S.A.S puesto que es una entidad que se dedica a cubrir  servicios 
en  materia de electricidad, mecánica, refrigeración, reparaciones locativas y 
estructuras metálicas tiene una competencia bastante amplia, dado que muchas 
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empresas  se concentran en  satisfacer un servicio  especifico lo que genera un 
mercado muy competitivo, sin contar las personas naturales que también se 
encargan de actividades similares. 
Las empresas que representan una competencia fuerte para grupo Desing S.A.S 
son aquellas que están en el Top of Mine de los de quienes buscan este tipo de 
servicios. Bajo el anterior supuesto el inventario crítico de oferentes está basado 
principalmente en los resultados de la encuesta, puesto que esta arrojó que 
empresas de la competencia son las más recordadas en las dos ciudades que 
fueron motivo de investigación. 
9.11 INVENTARIO CRÍTICO DE OFERENTES 
Los oferentes de servicios similares y/o sustitutos a los entregados por Grupo 
Desing son en parte importante ofrecidos por personas naturales o contratistas. 
Sin embargo, también existen empresas dedicadas a estos actividades y las que 
fueron identificadas por medio del estudio de mercados se reflejan a continuación. 
De desglosan por ciudad para facilitar la identificación de estas. 
9.11.1 Armenia 
HIFER S.A: Es una empresa dedicada a actividad relacionada con la construcción. 
Comercializa entre otras cosas cemento y hierro. Tiene seden en Bogotá y 
armenia. 
TALLER MARLON MORENO: Empresa sin mucha información en rues.org.co y no 
aparece en las paginas amarillas de los sitios en internet. 
TORNITUERCAS: Empresa que se dedica a los servicios de ferretería y similares 
y tiene varios establecimientos de comercio a lo largo del país. 
METÁLICA DEL CAFÉ: con su establecimiento de comercio ubicado en armenia, 
tuvo un par de coincidencias en la encuesta realizada en la ciudad de armenia 
como proveedor de servicios similares y/o sustitutos a los de Grupo Desing S.A.S 
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HIERRO DE OCCIDENTE: Empresa establecida desde hace algunos años, con 
diferentes sedes a lo largo del país mostro tener una excelente recordación por 
parte de las empresas de armenia. Como su nombre lo indica se encarga de 
comercializar todo lo relacionado con ferretería y materiales para construcción.  
FERRETERÍA LA NUEVA: Con diferentes establecimientos a lo largo del país 
como Neiva, armenia, Manizales, Duitama, Barranquilla, Valledupar, entre otros, 
incluso varios de ellos en una misma ciudad se convierte en una empresa que 
prometer ser competencia para Grupo Desing.  
ADÍELA DE LOMBANA: expertos en decoración se convierten en competencia en 
actividades relacionadas con reparaciones locativas y similares. 
NÉSTOR BRAVO: dedicado a la ferretería, industria, construcción, fierros, entre 
otras presenta trayectoria y recordación para las empresas de armenia. 
FERRETERÍA H&D: Empresa del sector de la construcción, centrado 
específicamente en ferretería con oficina principal en Ibagué y una sede en 
armenia. Ofrece cobertura nacional. 
9.11.2 Manizales 
 
CONCONTTEC: Empresa de ingeniería y/o construcción con algunos años de 
experiencia en la prestación de servicios integrales en los que respecta  a la 
arquitectura, obra de marca y manteniendo.    
MARIDOS A DOMICILIO: Empresa con franquicias a lo largo del país. Se encarga 
de todo tipo de reparaciones en domicilios en lo que respecta a electricidad, 
plomerías y/o similares. 
SERVICONCRETOS: Empresa con domicilio en Bogotá, dedicada a la 
construcción de edificaciones para uso residencial. 
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INTEGRAL DE SERVICIOS: Esta empresa cuenta con un poco más de 20 años 
en el mercado y presta servicios  relacionados con la industria petrolera y 
energética, proveyendo servicios a todo el territorio colombiano. 
SUMATEC: Esta empresa dedicada a la distribución y comercialización de 
elementos de ferretería y elementos mecánicos posee sedes en ciudades tales 
como Medellín, Cali, Cartagena, Pereira, Bogotá, Barrancabermeja, Barranquilla, 
Bucaramanga e Ibagué y es fuerte por la confianza que genera en el mercado. 
9.12 ANÁLISIS RETROSPECTIVO DE LA COMPETENCIA 
 
Las entidades que ofrecen servicios que compiten con la empresa que está siendo 
objeto de investigación son muy variadas debido a que muchas de ellas se 
especializan en algunas de los productos y/o servicios que ofrecerá Grupo Desing 
S.A.S. Por lo tanto se procedió a hacer la investigación en la “Clasificación 
Industrial Internacional Uniforme de Todas las actividades Económicas” (CIIU) 
para determinar qué cuales de ellas son competencia para la empresa y así poder 
solicitar información estadística en las cámaras de comercio en las respectivas 
ciudades (Manizales y armenia). El propósito del código CIIU es clasificar las 
actividades económicas de manera más precisa y a partir del año dos mil las 
cámaras de comercio de nuestro país nuestro país se rigen por este código para 
hacer ejercicios propios de su naturaleza comercial18. 
Los códigos que engloban la competencia de Grupo Desing S.A.S, Basados en el 
código CIIU son los siguientes: 
Código 4330: Terminación y acabado de edificios de obra de ingeniería Civil. 
Esta selección de actividad es muy adecuada porque las empresas y/o personas 
que se dedican  a este tipo de actividades se convertirían en competencia para la 
empresa objeto de estudio. Este código incluye: 
                                                             
18 Clasificación industrial internacional uniforme de todas las actividades económicas, Revision 4 adaptado 
para Colombia. CIIU Rev. 4 A.C 
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• La aplicación en edificios y otros proyectos de construcción, de yeso y 
estuco para interiores y exteriores. 
• La instalación de puertas, ventanas y marcos de puertas y ventanas de 
madera o de otros materiales. 
• La instalación de muebles de cocina a la medida, mamparas de cristal, 
escaleras, mobiliario de trabajo y similares. 
• La instalación de mobiliario. 
• El acabado de interiores, como techos, revestimientos de madera para 
paredes, tabiques movibles, etcétera. 
• La colocación en edificios y otros proyectos de construcción de: 
-Baldosas y losas de cerámica, hormigón o piedra tallada para paredes y 
pisos, y accesorios de cerámica para cocinas. 
- Parqué y otros revestimientos de madera para pisos. 
- Alfombras y cubrimientos de linóleo para pisos, incluidos los de caucho o 
plástico. 
- Revestimiento para suelos o paredes de terrazo, mármol, granito o pizarra. 
- Papel de colgadura. 
• La pintura interior y exterior de edificios. 
• La pintura de obras de ingeniería civil. 
• La instalación de vidrios, espejos, etcétera. 
• La limpieza de edificios nuevos después de su construcción.19 
Código 4321: Instalaciones Eléctricas 
                                                             
19 CIIU Pg 306, 307 
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Esta clase incluye el mantenimiento y la instalación de sistemas eléctricos en todo 
tipo de edificios y estructuras de ingeniería civil los que incluye: 
• La instalación de: 
- Instalaciones y accesorios eléctricos. 
- Líneas de telecomunicaciones. 
- Redes informáticas y líneas de televisión por cable, incluidas líneas de 
fibra óptica. 
- Antenas parabólicas. 
- Sistemas de iluminación. 
- Sistemas de alarma contra incendios y contra robos. 
- Alumbrado de calles y señales eléctricas. 
- Alumbrado de pistas de aeropuertos. 
• La conexión de aparatos eléctricos y equipo doméstico, incluidos sistemas 
de calefacción radiante.
20
 
Código 4322: Instalaciones de fontanería calefacción y aire acondicionado 
Esta clase comprende lo enunciado en su titulo, incluidas el mantenimiento y 
reparación, adiciones y modificaciones. 
Esta clase incluye, 
Esta clase incluye: 
 
• La instalación en edificios y otros proyectos de construcción de: 
- Sistemas de calefacción (eléctricos, de gas y de gasóleo). 
                                                             
20 CIIU pg 304 
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- Calderas, torres de refrigeración, colectores de energía solar no eléctricos. 
- Equipo de fontanería y sanitario. 
- Equipo y conductos de ventilación, refrigeración o aire acondicionado. 
- Instalaciones de gas. 
- Tuberías de vapor. 
- Sistemas de aspersores contra incendios. 
- Sistemas de riego por aspersión para el césped. 
• La instalación de conductos. 21 
Código 4663: Comercio al por mayor de materiales de construcción, artículos de 
ferretería, pinturas, productos de vidrio, equipo y materiales de fontanería y 
calefacción. 
Esta categoría incluye: 
El comercio al por mayor de madera no trabajada y productos resultantes 
de la elaboración primaria de la madera, comercio al por mayor de pinturas 
y barnices, y materiales de construcción como arena y gravilla, y comercio 
al por mayor de papel de empapelar y revestimiento para suelos. 
• El comercio al por mayor de vidrio plano, comercio al por mayor de 
artículos de ferretería y cerraduras, comercio al por mayor de calentadores 
de agua, y comercio al por mayor de sanitarios (bañeras, lavabos, inodoros 
y otros sanitarios de porcelana). 
• El comercio al por mayor de estructuras metálicas o armazones, y partes 
de estructuras metálicas (elaboradas de acero), y productos similares para 
uso estructural. 
                                                             
21 CIIU pg 305 
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• El comercio al por mayor de equipo para la instalación de sanitarios tales 
como: tubos, tuberías, accesorios, grifos, derivaciones, conexiones, 
tuberías de caucho, etcétera. 
• El comercio al por mayor de herramientas de ferretería como martillos, 
sierras, destornilladores, taladros y otras herramientas de mano.22 
Durante los últimos años este ha sido la cantidad de empresas que ofertan 
servicios similares a los de  Grupo Desing S.A.S en c/u de las ciudades de estudio 
son: 
 Manizales. (información suministrada cámara de comercio de Manizales) 
 
 
 
En este caso se pueden ver que las empresas de la competencia han 
presentado un incremento importante durante el año 2013. Por lo tanto, 
cualquier elemento diferenciador por parte de Grupo Desing S.A.S es vital para 
obtener participación en el mercado al cual quiere acceder. 
 
 Armenia:  (Información suministrada por la cámara de comercio de armenia) 
La respuesta de la cámara de comercio de armenia ante la solicitud fue la 
siguiente (solo de conoce el histórico del año 2013. 
                                                             
22 CIIU pg 322 
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Histórico 
Código 
CIIU 
2013 
4321 33 
4322 13 
4330 30 
4663 Inexistente  
Total 76 
 
Dada la información, se observa que el 2013 ha tenido un comportamiento de 
crecimiento si complementamos la información allí arrojada con lo que exponen 
los estudios realizados por la cámara de comercio de aquella ciudad en cuanto 
al crecimiento empresarial. Aun así, aunque  el análisis retrospectivo no 
presente mucha información, la encuesta arrojo que le mercado de armenia 
tiene posibilidades para dar continuidad a la idea de negocio en la ciudad  
9.13 ANÁLISIS DEL MERCADO 
 
Después de la investigación inicial lo que incluye la identificación del mercado 
objetivo, situación económica del sector y el soporte de información que suministra 
la encuesta (demanda insatisfecha y aceptación del servicio)  se hace menester el 
ampliar la información de los siguientes asuntos. 
 Determinación del mercado objetivo 
 
Para incursionar en las ciudades de armenia y Manizales, el mercado 
objetivo de la empresa Grupo Desing S.A.S son las empresas dedicadas a 
todo tipo de actividad económica, enfocándose principalmente en Medianas 
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o grandes empresas puesto que estas generan negocios más rentables y 
una relación comercial a través del tiempo. 
 
 Segmentación del mercado 
 
Empresas que requieren asesoría en actividades  de refrigeración, aire 
acondicionado, reparaciones locativas, mecánica, electricidad y ferretería. 
Por lo general, cualquier tipo de empresa, en algún momento, necesitara 
contratar alguno de estos servicios lo que significa mayores posibilidades 
para la permanecía de la empresa en las ciudades de estudio. 
 
 Estrategia de lanzamiento 
 
En las ciudades donde se dará apertura a las sedes de la empresa Grupo 
Desing S.A.S la empresa estará en su etapa de introducción, por lo tanto 
los esfuerzos se enfocaran principalmente en  el precio, promoción, 
supervisión de fuerza de venta, distribución y diferenciación. 
 
 Precio 
 
Este varía de acuerdo al servicio requerido,  puesto que no hay dos 
situaciones iguales. Sin embargo, la estrategia será mantener un precio 
razonable dado la situación específica de quien hace la solicitud. Se 
presentara flexibilidad y negociación en el precio dada las características 
del cliente. 
 
 Promoción 
 
En fechas especiales se harán promociones, especialmente las que fueron 
de mayor interés en lo expresado en los resultados de la investigación de 
mercados. Adicionalmente, se buscarán que beneficios dar a aquellos que 
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han contratado de una manera consecutiva los servicios de Grupo Desing 
S.A.S. 
 
 Posicionamiento y diferenciación. 
Se desea que la empresa este en el Top of Mind en las ciudades objetivo. Para 
ello, se dará énfasis en la calidad del servicio, Servicios post-venta y el voz a 
voz.  La meta es entablar una relación comercial aun después de la prestación 
de los servicios y que Grupo Desing S.A.S se convierta en “parte” de la 
compañía cuando se trate de contratar los servicios ofrecidos por esta. 
 Publicidad 
 
Se valdrá de  fuerza de venta directa y la presentación del portafolio por medio 
de visitas a las empresas objetivo como el medio más agresivo de consecución 
de clientes. Se utilizarán herramientas relacionadas con el BTL (below the line) 
especialmente con le volanteo, capacitando personas para esta labor y 
compartiendo la información al grupo que sea de interés. Las cuñas radiales y 
pautar en medios impresos como las páginas amarillas serán una opción 
futura. 
9.14 PROYECCIÓN DE LA OFERTA 
 
Durante los años iniciales que comprende el corto plazo, se espera que como vida 
útil del proyecto se atiendan alrededor de 555 empresas en la ciudad de armenia y 
945 en la ciudad de Manizales, tomando como inicio el porcentaje de aceptación 
obtenido en cada ciudad son, en el orden inmediatamente anterior de 95% y 88%. 
Se espera que la empresa dedicada a los servicios de ingeniería gane de año en 
año la mayor participación en el mercado y que por año crezca  un 10% como 
mínimo el la atención a diferentes empresas. 
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Armenia 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Demanda 91 101 111 121 131 
Crecimiento 
relativo   10.98% 9.9% 9.0% 8.2% 
Fuente: Trabajo 
de campo 
     
      
      
      
 
Manizales 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Demanda 131 178 188 198 208 
Crecimiento 
relativo   5.92% 5.59% 5.29% 5.03% 
Fuente: Trabajo 
de campo 
     
9.15 DETERMINACIÓN DE LA DEMANDA REAL PARA EL PROYECTO 
 
La cantidad de demanda real en el periodo inicial, los cuales representan un 95% 
en la ciudad de Armenia y 88% en la ciudad de Manizales se toman como 
supuesto para el primer año de atención y  se establece la propuesta de 
crecimiento con base en las empresas que demostraron interés en adquirir el 
servicio durante el estudio de mercados propio de la investigación. Si la 
investigación se realizara tomando en cuenta atención a las cantidades de 
empresas tomando la base de datos actual aumentaría a 83 y 124 
respectivamente. Aun así se trabaja con la cantidad de empresas que están 
dispuestas a adquirir nuevos servicios y se suman unas pocas más ya que los 
resultados lo permiten.  
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Armenia 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Demanda 40 48 58 70 84 
Crecimiento relativo 
aproximado   20% 20% 20% 20% 
Fuente: Trabajo de campo 
    
      
      
      
 
Manizales
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Demanda 45 54 65 78 94 
Crecimiento relativo 
aproximado   20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 
Fuente: Trabajo de campo 
     
Se espera atender en el primer año  un total de 40 empresas en Armenia y 45 en 
Manizales con un crecimiento de mínimo 10 empresas de manera anual.  En total 
se esperan atender 625 empresas en los cinco años de las cuales 365 
corresponden a Manizales y 260 a Armenia. 
9.16 MEZCLA DE MERCADOTECNIA (MARKETING MIX)  
 
A continuación se desglosara cada uno de los elementos propios del marketing 
mix o mezcla de mercadotecnia, las cuales son fundamentales para la 
consecución de los objeticos  propuestos. 
Producto 
La definición de producto se ha vuelto bastante amplia pues en la actualidad 
incluye también intangibles, servicios, organizaciones, e ideas. Dando hilaridad a 
la idea anterior,  Grupo Desing S.A.S se encargara de suplir y asesorar en todo lo 
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relacionado con área eléctrica, mecánica, refrigeración, aire acondicionado y 
reparaciones locativas. Adicionalmente se ofrecerán como servicios 
complementarios el acompañamiento necesario para disminuir la disonancia 
cognoscitiva entre sus clientes,  servicio post-venta y promociones lo que generará 
una fidelización de los clientes en cuestión. La descripción de los servicios a 
prestar se encuentra en el subtema Servicio de este mismo capítulo. 
Plaza o distribución. 
Para la distribución plaza, se manejara el sistema que se implemento en la ciudad 
de Pereira. Se contacta el proveedor, este abastecerá según los requerimientos 
del pedido u orden de trabajo y en caso de inconformidades este se encargara de 
la logística inversa. Adicionalmente, cuando se programe una acción correctiva o 
asesoría en conformidad con cualquier servicio brindado por la organización, esta 
correrá con la responsabilidad de trasladar los elementos y quien los ejecutará al 
lugar indicado, y así mismos se encargara de recoger los subproductos, desechos 
o elementos sobrantes en el lugar donde se realizo la labor. 
Así pues, el canal de distribución estará soportado por la compañía.  
9.16.1 Promoción 
 
La tendencia en el mercado moderno es evitar la publicidad masiva puesto que los 
resultados que arroja en algunos casos no  son favorables o  muy significativos. 
Teniendo en cuenta lo anterior, muchas organizaciones optan por la técnica  
“Below The Line” (BTL) que consiste básicamente en utilizar medios pocos 
convencionales para comunicar los mensajes publicitarios. Su crecimiento muestra 
que esta es  efectiva  pues como las cifran lo exponen, “este subsector publicitario 
creció al ritmo de la economía del país (6,1[...]%)”23. Para la promoción del Grupo 
Desing S.A.S se valdrá del BTL para atraer el mayor potencial de clientes. Las 
estrategia incluyen, el volanteo, situando estratégicamente personas en lugares 
                                                             
23 http://www.revistapym.com.co/btl-colombia 
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que llamen la atención de quienes hacen parte del mercado meta para que se 
genere la recordación del servicio y puedan acceder a él además de plegables 
pendones y letreros. Además se recurrirá a algunas dependencias de las 
empresas y se hará fuerza de venta directa para la consecución de clientes y 
reforzar lo realizado por medio del BTL.  Adicionalmente,  pautar  en  medios 
masivos tales como directorio telefónico de la ciudad es una opción viable y dado 
que los dispositivos tecnológicos tales como teléfonos inteligentes y tabletas 
digitales está en manos de una gran cantidad de personas, se incluirá en los 
volantes, portafolio de servicios o la publicidad que lo permita códigos QR  para 
que las personas tengan acceso a la información de la compañía y allí  en el sitio 
en línea, conozcan y refuercen la seguridad que se esforzara por transmitir Grupo 
Desing S.A.S. El periódico no es una opción a descartar. 
Una de las armas más poderosas del BTL es la proximidad que se establece con 
el posible cliente y todas las herramientas de interacción, pues genera una 
conexión entre la marca y este y es precisamente este hecho, la recordación del 
servicio lo que se quiere generar en el sector empresarial de las ciudades de 
Armenia y Manizales. Por eso la publicidad se hará de tal manera que se entre en 
contacto directo con la compañía. 
Otra poderosa herramienta con la cual se entrara en contacto es la página de 
internet de Grupo Desing S.A.S. Allí se encontrara más información y se colgara 
información sobre el acabado de algunos trabajos terminados por la empresa. 
Adicionalmente el sitio de internet se actualizara teniendo en cuenta las ciudades 
de interés a saber Manizales y Armenia. 
Publicidad Detalle 
Costo 
anual 
Directorio 1 año 600.000 
Volantes 10 MIL 420.000 
Total 1020000 
Fuente: trabajo de campo 
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9.16.2 Precio 
 
Las estrategias de precios que implementará Gripo Desing S.A.S están asentadas  
especialmente en la estrategia del buen valor, que consiste en lograr una  
compensación y equilibrio entre precio, calidad y los costos de todos los 
productos, por consiguiente,  la calidad justificará el precio del artículo. 
Adicionalmente, la empresa  incluirá descuentos dada la caracterización del 
cliente, frecuencia de compra, fidelización y otros factores, para general relaciones 
comerciales permanentes entre la empresa y el cliente. Un factor que estará 
presente en la fijación del precio será la competencia. Sin embargo, los precios 
estarán marcados por una fijación similar a los que se manejan actualmente en la 
ciudad de Pereira. 
 
9.16.3 Análisis competitivo dentro del mercado DOFA 
 
 Debilidades 
En cuanto a capital, se puede deducir que Grupo Desing S.A.S  ingresa al 
mercado con un capital de trabajo menor al de las empresas que actualmente 
están constituidas y establecidas en el mercado local.  Esto podría constituirse 
como una debilidad puesto que la capacidad de distribución y el posicionamiento 
de empresas que prestan servicio similar podrían evitar el crecimiento y/o 
participación en el mercado al cual se pretende llegar. Sin embargo, dado que se 
tiene la experiencia puesto que supo mantenerse y crecer en el mercado pereirano 
es un riesgo que definitivamente se puede manejar. 
La estructura de la compañía es pequeña y algunas empresas de la competencia 
tienen departamentos dedicados a la promoción y venta de servicios en estas 
ciudades. Grupo Desing promete ser fuerte en esto, pero la incursión en un 
mercado nuevo y el estructurar este departamento podrían traer algunas 
desventajas lo que podría tornarse como una debilidad. 
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El número de empleados de Grupo Desing es relativamente menor al de empresas 
que están constituidas actualmente en la ciudad y/o ciudades objetivo. Esto se 
torna una debilidad porque podría perder fuerza de venta ya que en determinado 
momento la demanda podría no ser atendida debido a lo escaso de personal o no 
se generarían estrategias de direccionamiento fuertes dado que es difícil ejercer 
algún tipo de control a distancia por parte de la alta. Adicionalmente, contratar más 
personal requiere varios recursos, recursos que son valiosos para una empresa 
que pretende incursionar en un muevo mercado. 
El recaudo de cartera es débil  este factor hace que la empresa a veces demore 
en los pagos de sus obligaciones financieras. 
 Fortalezas 
Precio: como se puede observare n los resultados de la encuesta, el precio no es 
un factor decisivo en la intención de compra ya que entran a jugar otros aspectos 
tales como la calidad y los servicios complementarios. Sin embargo en que la 
compañía se esfuerce por brindar precios bajos podría convertirse en una 
estrategia para la consecución de clientes, puesto que es te aspecto como un 
elemento adicional a la política de calidad que se esfuerza por mantener la 
empresa  podría  ser el aspecto diferenciador que haga que muchos  utilicen los 
servicios ofrecidos por grupo Desing S.A.S 
Calidad. LA empresa cuando de hacer cotizaciones se trata, en la mayor de los 
casos, busca los mejores proveedores para tener excelente acabado en los 
servicios de pintura, reparaciones locativas, mecánica y que los trabajos se 
caractericen por perdurar, no en vano se habla del servicio post-venta. Con base 
en lo anterior es una fortaleza para la compañía la calidad del trabajo y la 
competencia de los técnicos que esta utiliza, dado que dentro del plan estratégico 
implementado al principio de esta investigación,   es importante la constante 
actualización de las competencia de estos colaboradores y la certificación de los 
mismos, elementos que se ven reflejados en la terminación de las actividades 
prestadas por Grupo Desing S.A.S. 
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Servicios pos-venta: Disminuir la disonancia cognoscitiva en los clientes es 
fundamental para la fidelización de los mismos. La compañía se esfuerza por 
hacer encuestas de satisfacción, verificar la complacencia por el trabajo terminado 
un tiempo razonable después de la realización del trabajo y prestar servicios para 
reforzar los ya prestados. Todos estos elementos definitivamente se convierten en 
una herramienta fuerte para Grupo Desing S.A.S. 
 Amenazas 
Competencia: Las  cifras suministradas por la cámara de comercio de empresas 
que pueden servir de sustitutas para los servicios prestados por la empresa están 
en crecimiento. Esto podría afectar a grupo Desing. De allí que la calidad y la 
generación de valor sea crucial para minimizar estos riesgos. 
Debilidad en las relaciones comerciales: Algunas entidades que no están 
constituidos legalmente podrían minimizar la posibilidad de penetración en las 
ciudades objetivo. Además, la poca presencia de empleados puede generar 
demoras que lo pongan en desventaja con respecto a la competencia. 
 Oportunidades. 
Dado que la empresa comienza a operar con pocos colaboradores esto contribuye 
a que la empresa genere mayores utilidades, puesto que muchas empresas dejan 
gran parte de la suya cuando  destinan recursos para cubrir gastos asociados al 
back office24 o similares. 
La empresa inicia sus labores con bajos riesgos de perdida.  
La compañía se esfuerza por trabajar a la innovación tecnológica como es el 
sistema de gerenciamiento remoto, elemento que puede ser una oportunidad para 
la empresa en cuanto a diferenciación y generación de valor en ella. 
                                                             
24 Se conoce como Back office la parte de las empresas donde se realizan las tareas destinadas a gestionar la 
propia empresa y con las cuales el cliente no necesita contacto directo.   
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Personal. El personal con el que cuenta grupo Desing S.A.S. es personas jóvenes 
estudiantes o graduados de carrearas universitarias o afines cuyos conocimientos 
frescos y libres de estereotipos puedes dar un aporte muy agradable al 
crecimiento de  la empresa en otras ciudades. 
Precio: La empresa pretende siempre generar rentabilidad manteniendo precios 
competitivos y generar valor en comparación con la competencia. Este factor se 
convierte en una oportunidad de diferenciación de Grupo Desing S.A.S. 
9.17 ABASTECIMIENTO O PROVEEDORES 
 
La investigación muestra que en los sectores de armenia y Manizales tienen 
facilidades para encontrar entidades que abastezcan a los establecimientos de 
comercio de grupo Desing. Esto es importante porque empresas locales o 
empresas que no manejen cargos por trasporte permiten mayor rentabilidad de un 
negocio ya que acortan los costos asociados a la adquisición de materia prima y/o 
mercancía  y esto se ve reflejado en el precio final del producto y/o servicio 
suministrado. 
Entre los potenciales proveedores se encuentran: 
 ARMETALES S.A 
Es una empresa que se encuentra en el mercado desde 1985 y se dedica a 
ofrecer diversa mercancía tal como hierros, laminas, productos de tubería, 
estructuras metálicas, sistemas livianos, herramienta eléctrica y  pinturas 
sin contar el cableado eléctrico, productos que son base de la prestación 
del servicio de la empresa objeto de investigación. 
 
Aunque inicialmente esta tiene sede en Manizales con el pasar de los años 
creo otras entidades que incluye la prestación de los servicios en la ciudad 
de armenia. Por lo tanto es una opción probable como aliado del 
establecimiento de comercio de Grupo Desing S.A.S 
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 INVERPRIMOS 
Esta empresa dedicada a suplir partes, repuestos y equipos para la 
industria del aire acondicionado y línea blanca. Sede en Medellín pero con 
posibilidades de abastecer en diferentes ciudades. 
 
 AGOFER 
Este es uno de los actuales proveedores de la empresa y cuenta con la 
ventaja de tener sede en armenia. Se dedican a abastecer aceros para la 
construcción, alambres, mallas, tuberías,  pinturas y recubrimientos entre 
otros. 
Como es actual aliado de la empresa puede ser oportunidad de fortalecer 
vínculos comerciales y generar descuentos por la misma causa. 
 
 PINTUCO 
Líder en pinturas sedes en diferentes ciudades, (Manizales SANCANCIO) 
puede definitivamente suplir la materia para los arreglos en reparaciones 
locativas y demás. 
Excelente opción para actuar como proveedor alterno de ALGRECO, 
empresa que actualmente suministra la mayor cantidad de material en 
materia de pintura. 
 
 ISOPOR  
Dedicada entre otras cosas al productos arquitectónicos y productos para el 
sector de la construcción, podría satisfacer las necesidades en lo que a 
estos elementos se refiere sin contar los requerimientos férreos a los que 
también se dedica. Promete abastecer todo el concerniente a reparaciones 
locativas y maneja su propia línea de pintura. Sede Manizales. 
 
 G&J FERRETERIAS 
Abastece como ferretería industrial, sede en la Dorada Caldas  puede 
convertirse en un aliado de la empresa y sus establecimientos de comercio. 
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 ALGRECO 
Como alternativas a pinturas puede continuar siendo el aliado de los 
diversos establecimientos de comercio de la entidad Grupo Desing S.A.S 
 
Teniendo como base la información suministrada en este capítulo, se procese a 
dar pie al estudio técnico como se enumera a continuación. 
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10 ESTUDIO TÉCNICO 
10.1 MACRO-LOCALIZACIÓN Y MICRO-LOCALIZACIÓN DE LA PLANTA 
10.1.1 Macro-localización  
Las nuevas sedes de la empresa estarán ubicadas en estas dos ciudades 
Manizales y armenia, dado que estos sitios arrojaron grandes posibilidades de 
negocio según lo enunciado en los apartados anteriores.  
 Manizales 
 
 Armenia 
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10.1.2 Micro-localización 
 
Las sedes de Grupo Desing S.A.S estarán ubicadas pensando en la 
facilidad de la empresa para atender a sus clientes y que a su vez estos 
puedan acceder   a los servicios de la misma cuando así sea necesario. Se 
indaga en las dependencias de planeación de las cámaras de comercio 
respectivas de cada ciudad, la proximidad con negocios similares a la 
naturaleza de la compañía y el conocimiento de ambas ciudades del la alta 
dirección de Grupo Desing S.A.S en Pereira para buscar los lugares con 
más posibilidades comerciales. Teniendo en cuenta lo anterior las 
posibilidades dentro de cada ciudad es: 
 
 Manizales 
La primera ubicación tentativa en la ciudad de Manizales para la puesta en marcha 
de la empresa seria los alrededores de las carreras 20 a 23 entre calles 23 a 25. 
La razón de ser de este lugar es la proximidad de empresas que se dedican a 
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ofrecer servicios similares a los de la empresa objeto de estudio.  Si bien es cierto 
que la proximidad de la competencia puede hacer que muchos clientes terminen 
en manos de la competencia, puede suceder a la inversa, la competencia puede 
proveer nuevos clientes a la empresa que intenta ganar participación en el 
mercado. Se espera que las herramientas con las cuales competirá esta nueva 
sede sean del agrado de las empresas del sector y esto genere fidelización de los 
clientes. Adicionalmente, dado que la empresa gana clientes principalmente con la 
fuerza de venta directa, este lugar central en la ciudad facilita las visitas de los 
comerciales y el acercamiento de proveedores o terceros. 
La segunda ubicación tentativa es la zona industrial La  Enea de Manizales, dado 
que esta ubicación esta cerca ala aeropuerto de la ciudad, pero especialmente se 
encuentra allí parte importante de la industria colombiana entre las que se 
encuentran las plásticas, metalmecánica y/o alimentos. 
La tercera ubicación está relacionada con las facilidades del lugar elegido por la 
alta dirección.  
A continuación se escoge la ponderación por puntos. 
10.1.3 Localización por puntos 
 
La ubicación más ideal para la localización de la empresa es la elegida por la alta 
dirección. 
10.1.4 Armenia 
Entre los lugares donde posiblemente se ubique la nueva sede de la empresa se 
encuentra Edén y La Tebaida, pues estos comprenden en gran parte la zona 
Ubicación 1 Ubicación 2 Ubicación 3
Peso relativo Calificación PR * C Calificación PR * C Calificación PR * C
Vías 5% 10 0.5 10 0.5 15 0.75
Arriendo 30% 5 1.5 10 3 30 9
Servicios Públicos 10% 5 0.5 10 1 20 2
Competencia 10% 20 2 30 3 5 0.5
Adecuación local 30% 10 3 20 6 20 6
Seguridad 15% 20 3 10 1.5 10 1.5
Total 100% 70 10.5 90 15 100 19.75
 
 
134 
 
industrial de la región. Aunque La Tebaida no se encuentra precisamente en el 
interior de la ciudad de armenia su localización cerca al aeropuerto y el ser una 
zona industrial por excelencia la hace candidata como lugar para el fin que se 
menciono en el principio de este párrafo. 
Por otra parte, Edén dado su localización próxima al centro de la ciudad y su fácil 
acceso al sector financieras y de comercio facilita la consecución de negocios y 
tiene una fácil visibilidad para los posibles clientes que adquiera la empresa 
cuando comience a realizar sus actividades ordinarias. 
Aunque es factible una distribución por puntos, la alta gerencia de la empresa 
Grupo Desing ha elegido de antemano un lugar para la ubicación de las nuevas 
sedes de armenia y Manizales. Por tanto se emplea ese la distribución de planta 
para ese lugar que es muy similar a la distribución de armenia. 
10.2 DISTRIBUCIÓN DE PLANTA 
 
Se proponer la siguiente distribución de planta para el funcionamiento de la 
empresa: 
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Fuente: Trabajo de campo, la administración. 
10.2.1 Justificación de la distribución de planta 
 
Se eligió la ubicación en la planta en función de los costes de la localización, la 
ubicación del mismo, el diseño, y la similitud al diseño de planta actual.  
Cabe anotar que se incluyeron dos dormitorios en la planta actual debido a que la 
empresa trabajara con los técnicos que actualmente posee Grupo Desing en 
Pereira su sede principal y estos se hospedaran de ser necesario en las 
instalaciones de la compañía para la culminación a tiempo de los trabajos y las 
labores propias de la naturaleza de sus acciones. Se espera una distribución ideal 
para la ciudad de armenia, por lo tanto no se considero pertinente hace más que 
una descripción de la ubicación de ella en esta investigación. 
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10.3 Disponibilidad nacional  
 
En nuestro país hay una variedad de proveedores que se encargan de suministrar 
la materia prima para pie a las actividades propias de la naturaleza de la 
organización. De hecho, muchos de los que abastecen actualmente la compañía 
tienen sedes en alguna de las ciudades donde se proyecta dar inicio a la actividad 
comercial en un futuro sin contar las demás empresas que pueden abastecer a los 
establecimientos de comercio que estarán en las ciudades de armenia y 
Manizales. Estas últimas, no solo se encuentran en las ciudades de interés si no 
es también en Medellín y Bogotá ciudades que  son nichos del desarrollo del país. 
Dando hilaridad a la idea anterior, dado que es fácil encontrar proveedores que 
abastezcan la empresa no se requiere comercio internacional para la adquisición 
de materia prima, equipos y/o similares. 
10.4 Adecuación del local. 
 
La adecuación del local requiere escritorios, computadores, sillas gerenciales, 
estructuras que soporten la exhibición del la mercancía, nevera pequeña, 
casilleros, mostrador para la atención inmediata de los clientes. 
La adecuación del local es optima o nula dependiendo de las características del 
mismo, incluso si el lugar necesita algún tipo de adecuación es mínimo y estará 
estrechamente ligado a la adecuación de estructuras (rejas) y/o similares que 
permitan la exhibición de los productos ferreteros y el contacto con el cliente. 
10.5 Necesidad de equipos 
 
Los activos fijos que se utilizaran para la prestación de servicios y realización de 
las actividades son parte de la inversión que en primera instancia deberá hacerse 
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para dar curso a la idea de negocio.  Parte de la inversión inicial como es natural 
estará destinada a la consecución de estos elementos y los mismo se determinas 
con base a  los resultados obtenidos en el capitulo anterior y la experiencia y/o 
comentarios expuestos por los creadores de la empresa en Pereira. 
Descripción de los equipos básicos para la prestación del servicio. 
Necesidades de equipos 
Descripción Cantidad 
Valor 
unitario Valor total 
Muebles y Enseres (MEn) 
Teléfono 2 $ 50,000  $ 100,000  
Escritorio 2 $ 150,000  $ 300,000  
Silla secretaria 2 $ 98,000  $ 196,000  
Archivador 2 $ 120,000  $ 240,000  
Cafetera 1 $ 120,000  $ 120,000  
Nevera 
pequeña 1 $ 240,000  $ 240,000  
Sofa cama 1 $ 180,000  $ 180,000  
Vitrina 2 $ 280,000  $ 560,000  
Estanterías 3 $ 150,000  $ 450,000  
        
        
Total: $ 2,386,000  
Equipo de computo y comunicación (ECC) 
Computador 2 $ 1,100,000  $ 2,200,000  
Impresora 1 $ 350,000  $ 350,000  
Celular 1 $ 60,000  $ 60,000  
Línea telefónica 1   -    -   
        
Total: $ 2,610,000  
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Maquinaria y equipo (ME) 
Taladro 2 $ 119,000  $ 238,000  
Pulidoras 2 $ 120,000  $ 240,000  
Soldador 2 $ 350,000  $ 700,000  
Segueta 2 $ 65,000  $ 130,000  
Juego de llaves 2 $ 100,000  $ 200,000  
Hombre solo 2 $ 39,000  $ 78,000  
Llave de tubo 2 $ 120,000  $ 240,000  
Maceta 
topografía 2 $ 27,300  $ 54,600  
Martillo 2 $ 25,000  $ 50,000  
Destornillador 2 $ 56,000  $ 112,000  
Alicate 2 $ 39,000  $ 78,000  
        
        
Total     
 $         
2,120,600  
Total Men+ECC+ME   $ 7,116,600  
 
  
No existen costos de nacionalización dado que los elementos anteriormente 
señalados en  el cuadro se pueden conseguir de manera local.  Serán los 
proveedores quienes asuman tal costo. 
10.6 Edificios e Instalaciones 
 Arrendar vs construir 
 
En este momento la empresa no tiene los recursos suficientes para 
construir de manera propia los establecimientos de comercio en las 
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ciudades de interés. Los altos costos que se asumirían si se recurriera a la 
segunda opción serian difícilmente recuperables en corto tiempo, por lo 
tanto se opta por arrendar como la opción específica para este problema de 
investigación. 
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11 ESTUDIO LEGAL 
 
11.1 TIPO DE SOCIEDAD. 
 
La empresa grupo Desing está constituida como empresa de sociedad por 
acciones simplificada (S.A.S). Todos los procesos de contratación y operación 
están siendo realizados según  la normatividad legal y para la apertura de las 
nuevas sedes no serán la excepción.  La norma tributaria y las obligaciones 
laborales para el funcionamiento de las mismas se incluyen en las proyecciones 
financieras, para dar cumplimiento a las condiciones exigidas por la ley. 
 
11.1.1 Norma Sociedad por acciones simplificada (S.A.S) 
 
Se constituye mediante documento privado ante Cámara de Comercio o 
Escritura Pública ante Notario con uno o más accionistas quienes 
responden hasta por el monto del capital que han suministrado a la 
sociedad. 
Se debe definir en el documento privado de constitución el nombre, 
documento de identidad y domicilio de los accionistas; el domicilio principal 
de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan, así como 
el capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, número y valor nominal de 
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas 
deberán pagarse. 
La estructura orgánica de la sociedad, su administración y el 
funcionamiento de sus órganos pueden ser determinados libremente por los 
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accionistas, quienes solamente se encuentran obligados a designar un 
representante legal de la compañía. Su razón social será la denominación 
que definan sus accionistas pero seguido de las siglas "sociedad por 
acciones simplificada"; o de las letras S.A.S.25 
 
La empresa Grupo Desing S.A.S en las ciudades respectivas se constituirá como 
un establecimiento de comercio y su representante legal será el mismo de la 
empresa con ubicación en la ciudad de Pereira. 
 
11.2 ESTABLECIMIENTO DE COMERCIO 
 
Un Establecimiento de Comercio es un conjunto de bienes organizados por 
el empresario para realizar los fines de la empresa. Una misma persona 
natural o jurídica podrá tener varios establecimientos de comercio, estos 
podrán pertenecer a uno o varios propietarios, y destinarse al desarrollo de 
diversas actividades comerciales. El establecimiento de comercio debe 
matricularse dentro del mes siguiente a la fecha en que inició actividades26 
11.3 CONSTITUCIÓN LEGAL 
 
Para abrir el establecimiento de comercio en las ciudades de de interés se procede 
a  dar cumplimiento a los siguientes trámites: 
                                                             
25 Sitio web: http://www.crearempresa.com.co/Consultas/ConsultasTipoEmpresa.aspx fecha: 25 junio de 
2014 
 
26 Información suministrada por cámara de comercio de Manizales 
* La matricula mercantil debe ser renovada al año 2013 
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11.3.1 Manizales 
 
Realizar las consultas de nombre (Homonimia a nivel nacional), actividad 
económica y de marca.  
Diligenciar el Formulario del Registro Único Empresarial y Social. (Cabe anotar 
que debe ir firmado por el Representante Legal de la empresa o la persona natural 
matriculada, y esta persona es quien se debe presentar ante la Cámara de 
Comercio. En caso de enviar a un tercero, este documento deberá tener el 
reconocimiento de firma y contenido ante notaria) 
Presentar el número de la ficha catastral y el área en m² del local donde va a 
ejercer la actividad. 
Diligenciar el Formulario Adicional de Registro con otras Entidades de esa ciudad 
(Manizales) y anexar el certificado de representación legal si es persona jurídica, o 
el de matrícula mercantil si es persona natural, no mayor a 30 días de haber sido 
expedido. 
Finalmente, Debe generar el pago de los derechos de matrícula mercantil según 
los activos vinculados al establecimiento de comercio más el costo del formulario 
equivalente a $4.300.  
Cancelación de un establecimiento de comercio 
Para cancelar la matrícula mercantil*de establecimiento de comercio se debe tener 
en cuenta el siguiente proceso: 
 
Diligenciar el formato de solicitud de cancelación de matrícula de 
establecimiento de comercio el cual puede adquirir en las cámaras de 
comercio respectivas o directamente de la página asociada a la cámara de 
comercio. El formato debe ir firmado por el Representante Legal o la 
persona natural y es la persona que debe presentarse personalmente ante 
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la Cámara de comercio de Manizales. Si este enviara un tercero, el formato 
debe llevar reconocimiento de firma y contenido ante notario. El proceso 
anteriormente descrito expone los lineamientos de la cámara de comercio 
respectiva.  
La cancelación de la matrícula mercantil tiene un costo de $8.600. (Valor 
asociado a junio de 2014)  
 
11.3.1.1 Otros procedimientos adicionales 
 
La empresa Grupo Desing S.A.S  deberá actualizar el RUT incluyendo el 
establecimiento de comercio, que debe estar escrito en la cámara de comercio. 
El trámite de de la actualización del RUT se puede hacer desde en los puntos 
habilitados para ello o dado que la empresa tiene Firma digital puede hacerse de 
manera virtual. 
Respecto  a los impuestos que debe presentar es establecimiento de comercio se  
deben verificar las  responsabilidades que aparecen en el RUT  registrado en la 
casilla 53 (Responsabilidades). Dando hilaridad a la idea anterior, como aparecen 
en el Registro Único Tributario, las responsabilidades son las siguientes: 
 
05 Impuesto de renta y compl. Régimen ordinario. 
07 Retención en la fuente a titulo de renta 
09 Retención en la fuente en el impuesto sobre las v 
11 Ventas Régimen Común 
14 Informantes de exógena 
35 Impuesto sobre la renta para la equidad – CREE. 
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Cabe anotar en materia de impuestos que una empresa debe declarar de manera 
consolidada todas las operaciones de sus establecimientos de comercio ya que 
están registrados bajo una misma razón social. 
11.3.1.2 Registro de los libros de contabilidad 
 
Los establecimientos de comercio deben registrar sus libros contables según los 
procedimientos legalmente establecidos, según la entidad reguladora. Según La 
DIAN entidad encargada, se debe:  
Presentar una solicitud escrita, firmada por el representante legal de la entidad u 
obligado dirigida a la división y/o grupo de gestión de asistencia al cliente, o quien 
haga sus veces y contenga la siguiente información: 
 
o Fecha de solicitud 
o Razón social, o nombres y apellidos y el NIT obligados a quien 
pertenece los libros. 
o Nombre o destinación de libro/ libros que solicita registrar. 
o Numero de hojas útiles de que está compuesto el libro 
o Firma del representante legal u obligado acompañada de documento 
que demuestre la existencia y representación legal del ente que 
solicita el registro (certificado de personería jurídica) 
 
Visto bueno de seguridad del establecimiento de comercio 
El establecimiento de comercio de cada ciudad necesitara para su funcionamiento 
un certificado del cuerpo de bomberos que acredite que este cumple con las 
normas mínimas de seguridad que incluyen la inspección ocular de elementos 
tales como: 
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 Extintor, equipo de seguridad, buen estado de las instalaciones eléctricas  y entre 
otras puertas de salida y acceso sin obstrucciones. 
Como la parte de la norma asociada al plan de ordenamiento territorial (POT), 
antes de llevar a cabo la matricula del establecimiento de comercio es importante 
acercarse a los asesores  jurídicos de la cámara de comercio respectiva o a la 
oficina de planeación municipal para verificar que la actividad económica que se 
pretende llevar a cabo es susceptible en la dirección donde se prevé la 
localización del establecimiento de comercio como parte de los establecido en el 
POT. 
 
11.3.2 Armenia 
 
Los procedimientos asociados a la ciudad de armenia son los mismos aunque, 
cabe anotar,  difieren algunos costos y formularios  que son realmente 
procedimientos internos de las cámaras respectivas. 
 
 
11.4 Cuadro Resumen  tarifas 
 
A continuación se expone los costos asociados a los derechos por matricula o 
renovación de establecimientos de comercio que se encuentra localizado dentro 
de las  jurisdicciones de una cámara de comercio distinta  a la que corresponda el 
domicilio principal de la sociedad: 
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Las tarifas han sido unificadas a nivel nacional según los precios de los procesos 
adjuntos por las  cámaras de comercio de cada ciudad. 
En total los gastos para la constitución de la empresa ascienden a 852.000 
desglosados de la siguiente manera: por el rango de activos, 138.000; derechos 
de inscripción de libros y documentación, 83.700; certificados, 10.800; formularios, 
4300; certificado de visto bueno bomberos 1 SMLMV. 
 
11.5 ESTUDIO ADMINISTRATIVO  
 
La empresa Grupo Desing S.A.S en sus establecimientos de comercio continuara 
sujeta a los arreglos de su establecimiento con sede en Pereira, en lo que a la 
descripción de cargos y plan de direccionamiento estratégico compete. Para una 
$
32000
41000
10700
$
2200
4300
4300
$
4300
Certificados
Matricula mercantil
Existencia y representación legal, inscripción de documentos
Certificados Especiales
Formularios
Formulario para el registro mercantil
103000
10472000 en adelante 138000
Derecho por inscripción de libros y documentos
Inscripción de actos y documentos
TarifaEn pesos
Mayor a Menor a En $
0 1848000 69000
Rango de activos
1848000 10472000
Inscripción de prendas sin tenencia
Inscripción de libros
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información más detallada al respecto se puede analizar el capítulo uno de esta 
investigación donde se muestra el funcionamiento, formatos, procesos, 
organigrama de la empresa, objetivos, misión, visión, logo, valores corporativos, 
indicadores, descripción de cargos y todo lo concerniente a este tema. 
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12 ESTUDIO FINANCIERO 
 
Por medio de este capítulo se pretende mostrar de una manera detallada los 
elementos que son necesarios en la formulación financiera del proyecto que es 
objeto de estudio. 
Como dato importante es válido mencionar que las proyecciones están en pesos, 
además que se utiliza el índice de precios al consumidor (IPC) de los últimos años, 
el índice inflacionario de  de y las proyecciones realizadas por el DANE. 
 
IPC Variación anual27 
AÑO Variación (%) 
2011 3.72 
2012 2.44 
2013 1.94 
2014 2.8 
2015 3.43 
2016 3.63 
2017 3.48 
2018 3.33 
2019 3.19 
Fuente: trabajo de campo 
 
Cabe anotar que el IPC da un vistazo general de los incrementos posibles de los 
años posteriores. Teniendo en cuenta lo anterior se formula la siguiente situación: 
 
                                                             
27 Tabla macroeconómica proyectada, Grupo Bancolombia. 2014  
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12.1 MANIZALES 
12.1.1 cuantificación de la inversión requerida 
 
El siguiente cuadro resumen presenta la inversión que debe realizar los socios de 
la empresa la puesta en marcha de la nueva sede de la empresa en Manizales. El 
capital será aportado por quien está interesado en la información de este estudio 
(alta gerencia). 
 
Los valores para la puesta en marcha –inversiones requeridas  e instalación- del 
proyecto se dan a conocer en el año cero. Los valores de recuperación se dan en 
el año 5 para la recuperación de los activos fijos  y el capital de trabajo invertido, 
100% y 50% respectivamente, al liquidar el proyecto.  
 
El efectivo se estimo en los primeros 90 para días, como porcentaje se provee el 
3% del ingreso por las ventas. El inventario de materiales se estimo en base de los 
primeros tres meses del año. Cabe anotar que la materia prima se estimo como un  
6% de las ventas para primer trimestre. 
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Fuente: Trabajo de Campo 
 
12.1.2 Proyección de las ventas 
 
La proyección de las ventas se calcula con base en los resultados de la 
investigación de mercados. Según la experiencia y la pericia obtenida en la sede 
ubicada en la ciudad de Pereira se identifica que aquellas empresas que  gastas 
más de dos millones de pesos al año por lo general inviertes en actividades 
relacionadas con los servicios ofrecidos por grupo Desing como mínimo 7 millones 
al año. Por lo tanto la proyección de ventas se hará con estos rangos: 
 
Quienes invierten hasta $500.000 pesos; hasta $1.000.000; hasta $2.000.000; 
hasta $7.000.000 con los siguientes porcentajes respectivamente 8%, 16%, 16%, 
60% (ver  capitulo presentación y análisis de la información recogida) 
 
Por lo tanto se tiene que la proyección de ventas en Manizales está dada por:} 
 
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
1. inversiones fijas 8,476,900$    8,476,900$    
1.1 Depreciables 8,476,900$    
1.1.1 Equipo de computo 2,610,000$    
1.1.2 Muebles y enseres 2,686,000$    
1.1.3 Maquinaria y equipo 3,180,900$    
 
2. inversiones diferidas 3,372,000$    
 2.1 Gastos de estudio 300,000$       
2.2 Gastos de organización 400,000$       
2.3 Gastos de capacitación 800,000$       
2.4 Publicidad Pre-pagada 1,020,000$    
2.5 Gastos de constitución 852,000$       
3 Capital de trabajo 31,422,699$  31,422,699$  
3.1 Efectivo 7,167,699$    
3.2 inventario de Materia prima 24,255,000$  
Total inversión inicial 43,271,599$  39,899,599$  
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Fuente: Trabajo de campo 
 
Como se puede observar las ventas son promisorias y la cantidad de dinero 
generado es significativo. 
 
12.1.3 Costos de operación 
 
Por medio de este subtema se da a conocer la lista de c/u de los costos inmersos 
en la prestación del servicio de la empresa en cuestión para su respectiva nueva 
sede. Cabe anotar que el método de depreciación es el de línea recta, la 
amortización para la publicidad se hizo en base a un año cuyo incremento en los 
años posteriores esta dado según el IPC. 
 
Período Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
N°  empresas 45 45 54 65 78 94
Valor servicio 1 900,000$       1,861,740$      2,315,185$      2,883,778$      3,575,769$      4,446,726$      
Valor servicio 2 7,200,000$    7,446,960$      9,260,742$      11,535,111$    14,303,076$    17,786,902$    
Valor servicio 3 7,200,000$    14,893,920$    18,521,483$    23,070,222$    28,606,153$    35,573,805$    
Valor servicio 4 54,000,000$  64,230,030$    79,873,896$    99,490,333$    123,364,034$  153,412,033$  
IVA (16%) 11,088,000$  14,149,224$    17,595,409$    21,916,711$    27,175,845$    33,795,114$    
Ingresos + IVA (facturados) 80,388,000$  102,581,874$  127,566,715$  158,896,156$  197,024,877$  245,014,580$  
Ventas de contado (70%) 56,271,600$  71,807,312$    89,296,701$    111,227,309$  137,917,414$  171,510,206$  
Ventas a credito (30%) 24,116,400$  30,774,562$    38,270,015$    47,668,847$    59,107,463$    73,504,374$    
Total ventas sin IVA 69,300,000$  88,432,650$    109,971,306$  136,979,444$  169,849,032$  211,219,465$  
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
500,000$                                  250,000$       517,150$         535,923$         554,573$         573,040$         591,320$         
1,000,000$                               1,000,000$    1,034,300$      1,071,845$      1,109,145$      1,146,080$      1,182,640$      
2,000,000$                               1,000,000$    2,068,600$      2,143,690$      2,218,291$      2,292,160$      2,365,280$      
2,300,000$                               2,000,000$    2,378,890$      2,465,244$      2,551,034$      2,635,984$      2,720,072$      
Valor con el incremento del IPC proyectado
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Fuente: trabajo de campo
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
1. Costos de operación 60,775,636$    62,838,420$    65,096,361$    67,339,575$    69,560,798$    71,759,494$    
1.1 Costos directos 51,162,000$    52,916,857$    54,837,738$    56,746,092$    58,635,737$    60,506,217$    
1.1.1 Materia prima 34,650,000$    35,838,495$    37,139,432$    38,431,885$    39,711,666$    40,978,469$    
1.1.2 Salario mano de obra directa 16,512,000$    17,078,362$    17,698,306$    18,314,207$    18,924,070$    19,527,748$    
1.2 Costos indirectos de fabricación 6,577,456$      6,803,063$      7,050,014$      7,295,355$      7,538,290$      7,778,761$      
1.2.1 Materiales indirectos 3,077,456$      3,183,013$      3,298,556$      3,413,346$      3,527,011$      3,639,522$      
1.2.2 Mantenimiento maquinaria y equipo 1,000,000$      1,034,300$      1,071,845$      1,109,145$      1,146,080$      1,182,640$      
1.2.3 Arriendamiento local 2,500,000$      2,585,750$      2,679,613$      2,772,863$      2,865,200$      2,956,599$      
1.3 Otros costos indirectos de fabricación 3,036,180$      3,118,500$      3,208,608$      3,298,129$      3,386,772$      3,474,515$      
1.3.1 Depreciación de maquinaria y equipo 636,180$         636,180$         636,180$         636,180$         636,180$         636,180$         
1.3.2 Servicios publicos 2,400,000$      2,482,320$      2,572,428$      2,661,949$      2,750,592$      2,838,335$      
2. Gastos de administracion 17,964,160$    18,527,865$    19,144,902$    19,757,915$    20,364,918$    20,965,764$    
2.1 Salario personal administrativo 8,256,000$      8,539,181$      8,849,153$      9,157,104$      9,462,035$      9,763,874$      
2.2 Prestaciones sociales personal administrativo 1,458,560$      1,508,589$      1,563,350$      1,617,755$      1,671,626$      1,724,951$      
2.3 Depreciacion administrativa 1,059,200$      1,059,200$      1,059,200$      1,059,200$      1,059,200$      1,059,200$      
2.4 Amortizacion de diferidos 470,400$         470,400$         470,400$         470,400$         470,400$         470,400$         
2.5 Honorarios profecionales 6,000,000$      6,205,800$      6,431,071$      6,654,872$      6,876,479$      7,095,839$      
2.5 Papeleria e insumos 720,000$         744,696$         771,728$         798,585$         825,177$         851,501$         
3. Gasto por ventas 5,020,000$      5,192,186$      5,380,662$      5,567,909$      5,753,321$      5,936,852$      
3.1 Amortizacion publicidad diferida 1,020,000$      1,054,986$      1,093,282$      1,131,328$      1,169,001$      1,206,293$      
3.2 Distribucion y comercializacion 4,000,000$      4,137,200$      4,287,380$      4,436,581$      4,584,319$      4,730,559$      
TOTAL COSTO DE OPERACIÓN 83,759,796$    86,558,471$    89,621,926$    92,665,400$    95,679,037$    98,662,110$    
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12.1.4 Clasificación de los costos 
 
A continuación la tabla muestra los valores mencionados con anterioridad (costos 
de operación) discriminados en costos variables y fijos.   
 
Fuente: Trabajo de campo 
 
 
12.1.5 Entrada de la información 
 
En este apartado se presentan los valores correspondientes a lo relacionado con 
capital de trabajo, inversiones diferidas y fijas, costos fijos sin la financiación 
costos variables según sus desagregados colocándose específicamente en el 
momento o periodo que espera que se produzca repartición de los bienes y/o 
dinero. 
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
1 Costo total 83,759,796$       85,813,775$       88,850,197$       91,866,815$       94,853,859$       97,810,609$       
1.1 Costo variable 51,162,000$       52,916,857$       54,837,738$       56,746,092$       58,635,737$       60,506,217$       
1.1.1 MP 34,650,000$       35,838,495$       37,139,432$       38,431,885$       39,711,666$       40,978,469$       
1.1.2 salario MOD 16,512,000$       17,078,362$       17,698,306$       18,314,207$       18,924,070$       19,527,748$       
2. Costos fijos 32,597,796$       32,896,918$       34,012,459$       35,120,723$       36,218,123$       37,304,392$       
1.2.1 MI 3,077,456$         3,183,013$         3,298,556$         3,413,346$         3,527,011$         3,639,522$         
1.2.2 Mto M y E 1,000,000$         1,034,300$         1,071,845$         1,109,145$         1,146,080$         1,182,640$         
1.2.3 Arrendamiento local 2,500,000$         2,585,750$         2,679,613$         2,772,863$         2,865,200$         2,956,599$         
1.2.4 Depreciacion M y E 636,180$            636,180$            636,180$            636,180$            636,180$            636,180$            
1.2.5 Servicion Públicos 2,400,000$         2,482,320$         2,572,428$         2,661,949$         2,750,592$         2,838,335$         
1.2.6 Salsario Personal Admon 8,256,000$         8,539,181$         8,849,153$         9,157,104$         9,462,035$         9,763,874$         
1.2.8 Depre Admon 1,059,200$         1,059,200$         1,059,200$         1,059,200$         1,059,200$         1,059,200$         
1.2.9 amortizacion admon 470,400$            470,400$            470,400$            470,400$            470,400$            470,400$            
1.2.10 honorarios profesionales 6,000,000$         6,205,800$         6,431,071$         6,654,872$         6,876,479$         7,095,839$         
1.2.11 Amort. Publicidad diferida 1,020,000$         1,054,986$         1,093,282$         1,131,328$         1,169,001$         1,206,293$         
1.2.12 Prestaciones  Personal Admon 1,458,560$         1,508,589$         1,563,350$         1,617,755$         1,671,626$         1,724,951$         
1.2.13 Distribucion y comercializacion 4,000,000$         4,137,200$         4,287,380$         4,436,581$         4,584,319$         4,730,559$         
1.2.14 Papeleria e insumos 720,000$            744,696$            771,728$            798,585$            825,177$            851,501$            
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Fuente: trabajo de campo 
 
12.1. 6 Pérdidas y ganancias proyectado/ Estado de resultados 
 
Expone si después de cada ejercicio o periodo la empresa presenta pérdidas o 
ganancias. 
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
1. inversiones Fijas 8,476,900$     
1.1 Depreciables 8,476,900$     8,476,900$     
1.1.1 Equipo de computo 2,610,000$     
1.1.2 Muebles y enseres 2,686,000$     
1.1.3 Maquinaria y equipo 3,180,900$     
2. Inversiones Diferidos 11,952,000$  
2.1 Gasto de Estudios 300,000$        
2.2 Gastos de organización 400,000$        
2.3 Gastos de Capacitacion 800,000$        
2.4 Publicidad prepagada 9,600,000$     
2.5 Gastos de constitucion 852,000$        
3. Capital de trabajo 43,493,265$  43,493,265$  
3.1 Efectivo 8,843,265$     
3.2 Inventario de materia prima 34,650,000$  
1 Costo total 85,813,775$  88,850,197$  91,866,815$  94,853,859$  97,810,609$  
1.1 Costo variable 52,916,857$  54,837,738$  56,746,092$  58,635,737$  60,506,217$  
1.1.1 MP 35,838,495$  37,139,432$  38,431,885$  39,711,666$  40,978,469$  
1.1.2 salario MOD 17,078,362$  17,698,306$  18,314,207$  18,924,070$  19,527,748$  
2. Costos fijos 32,896,918$  34,012,459$  35,120,723$  36,218,123$  37,304,392$  
1.2.1 MI 3,183,013$     3,298,556$     3,413,346$     3,527,011$     3,639,522$     
1.2.2 Mto M y E 1,034,300$     1,071,845$     1,109,145$     1,146,080$     1,182,640$     
1.2.3 Arrendamiento local 2,585,750$     2,679,613$     2,772,863$     2,865,200$     2,956,599$     
1.2.4 Depreciacion M y E 636,180$        636,180$        636,180$        636,180$        636,180$        
1.2.5 Servicion Públicos 2,482,320$     2,572,428$     2,661,949$     2,750,592$     2,838,335$     
1.2.6 Salsario Personal Admon 8,539,181$     8,849,153$     9,157,104$     9,462,035$     9,763,874$     
1.2.8 Depre Admon 1,059,200$     1,059,200$     1,059,200$     1,059,200$     1,059,200$     
1.2.9 amortizacion admon 470,400$        470,400$        470,400$        470,400$        470,400$        
1.2.10 honorarios profesionales 6,205,800$     6,431,071$     6,654,872$     6,876,479$     7,095,839$     
1.2.11 Amort. Publicidad diferida 1,054,986$     1,093,282$     1,131,328$     1,169,001$     1,206,293$     
1.2.12 Prestaciones sociales Personal Admon 1,508,589$     1,563,350$     1,617,755$     1,671,626$     1,724,951$     
1.2.13 Distribucion y comercializacion 4,137,200$     4,287,380$     4,436,581$     4,584,319$     4,730,559$     
1.2.14 papeleria e insumos 744696 771728.4648 798584.6154 825177.4831 851500.6448
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Fuente: trabajo de campo 
 
12.1.7 Flujo neto de caja 
 
Presenta  las salidas y entradas de dinero de la empresa y así encontrar los 
indicadores para hallar la bondad del problema de investigación 
 
 
Fuente: Trabajo de campo 
 
 
 
Periodo Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
ventas 88,432,650$  109,971,306$  136,979,444$  169,849,032$  211,219,465$  
(-) costo de productos vendidos 62,838,420$  65,096,361$    67,339,575$    69,560,798$    71,759,494$    
(=) utilidad bruta 25,594,230$  44,874,945$    69,639,869$    100,288,234$  139,459,972$  
(-) Gastos administrativos 18,527,865$  19,144,902$    19,757,915$    20,364,918$    20,965,764$    
(-) Gastos de ventas 5,192,186$    5,380,662$      5,567,909$      5,753,321$      5,936,852$      
(=) Utilidad neta operacional 1,874,179$    20,349,381$    44,314,045$    74,169,995$    112,557,356$  
(+) Otros ingresos
(-) Otros Egresos
(-) Gastos de Financiacion
(=) Utilidad bruta Antes de impuestos 1,874,179$    20,349,381$    44,314,045$    74,169,995$    112,557,356$  
(-) Impuesto de renta (39%) 730,930$       7,936,258$      17,282,478$    28,926,298$    43,897,369$    
(=) Utilidad Neta 1,143,249$    12,413,122$    27,031,567$    45,243,697$    68,659,987$    
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad Neta 1,143,249$    12,413,122$  27,031,567$  45,243,697$  68,659,987$    
(+) Depreciaciones 1,695,380$    1,695,380$    1,695,380$    1,695,380$    1,695,380$      
(+) Amortizacion 1,525,386$    1,563,682$    1,601,728$    1,639,401$    1,676,693$      
(+) Impuestos 730,930$       7,936,258$    17,282,478$  28,926,298$  43,897,369$    
(-) Pago de Capital
(-) Correcion Monetaria
(=) Flujo de Caja 1 -$                5,094,945$    23,608,443$  47,611,153$  77,504,777$  115,929,428$  
Presupuesto de inversiones 63,922,165$    
(-) Recursos de credito
(=) inversiones netas (2) 63,922,165$    -$              -$               -$               -$               -$                 
Activo Fijo Final 8,476,900$      
(+)Recuperacion Capital de Trabajo 43,493,265$    
(=) liquidacion del negocio (3) -$                -$              -$               -$               -$               51,970,165$    
Fjulo de caja neto (1-2+3) (63,922,165)$  5,094,945$    23,608,443$  47,611,153$  77,504,777$  63,959,263$    
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12.1.8 TIR y VPN 
 
Fuente: Trabajo de campo 
 
12.1.9 Flujo de caja operacional 
 
En esta porción de la investigación se presenta los movimientos de los primeros 
cinco años de la caja, ingresos, egresos,  saldo inicial y final. 
 
Fuente: trabajo de campo 
 
12.1. 10 Balance general proyectado 
 
VPN  = $ 20,000,167
$ 20,000,167
TIR  = 40.76%
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Saldo inicial 8,843,265$    11,905,939$    32,825,327$    70,495,566$    128,662,865$  
(+) Aportes 63,922,165$  
(+) ventas de contado 88,432,650$  109,971,306$  136,979,444$  169,849,032$  211,219,465$  
(+) Recuperacion de Cartera
(+) Recurso Credito corto plazo
(+) Recurso Credito Largo plazo
(+) otros
(=) Total disponible 63,922,165$  97,275,915$  121,877,245$  169,804,772$  240,344,598$  339,882,331$  
(-) Total inversiones 55,078,900$  
(-) Compras de contado 20,790,000$  21,503,097$    22,283,659$    23,059,131$    23,827,000$    
(-) Pago a proveedores 13,860,000$  14,335,398$    14,855,773$    15,372,754$    15,884,667$    
(-) MOD 17,078,362$  17,698,306$    18,314,207$    18,924,070$    19,527,748$    
(-) Pago a CIF 9,921,563$    10,258,622$    10,593,483$    10,925,062$    11,253,277$    
(-) Pago G. Admon 18,527,865$  19,144,902$    19,757,915$    20,364,918$    20,965,764$    
(-) Pago G. ventas 5,192,186$    5,380,662$      5,567,909$      5,753,321$      5,936,852$      
(-) Pago credito C.P
(-) Pago credito L.P
(-) Pago impuestos 730,930$         7,936,258$      17,282,478$    28,926,298$    
(-) otros
(=) total Egreso 55,078,900$  85,369,976$  89,051,918$    99,309,206$    111,681,733$  126,321,606$  
(=) Saldo Final en caja 8,843,265$    11,905,939$  32,825,327$    70,495,566$    128,662,865$  213,560,725$  
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Expone los movimientos y el estado de los activos, pasivos y patrimonios durante 
los 5 años, y poder concluir al respecto. 
 
Fuente: trabajo de campo 
12.1.11 INDICADORES FINANCIEROS 
Tras la evaluación de los datos anteriormente hallados,  se concluye lo siguiente 
sobre la rentabilidad. 
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
1 Activo
1.1 Activo corriente 43,493,265$  49,453,224$  73,157,455$  113,621,021$  174,594,319$  262,311,156$  
1.1.1 Caja y bancos 8,843,265$     11,905,939$  32,825,327$  70,495,566$     128,662,865$  213,560,725$  
1.1.2 clientes
1.1.3 Inventarios 34,650,000$  37,547,285$  40,332,128$  43,125,455$     45,931,454$     48,750,431$     
1.1.4 Inversiones
1.2 Activo Fijo 8,476,900$     6,781,520$     5,086,140$     3,390,760$       1,695,380$       -$                    
1.2.1 Equipo de computo 2,610,000$     2,610,000$     2,610,000$     2,610,000$       2,610,000$       2,610,000$       
1.2.2 Muebles y enseres 2,686,000$     2,686,000$     2,686,000$     2,686,000$       2,686,000$       2,686,000$       
1.2.3 M y E 3,180,900$     3,180,900$     3,180,900$     3,180,900$       3,180,900$       3,180,900$       
1.2.4 (-) Depreciacion acumulada 1,695,380$     3,390,760$     5,086,140$       6,781,520$       8,476,900$       
1.3 Diferido 11,952,000$  9,561,600$     7,171,200$     4,780,800$       2,390,400$       
1.3.1 Estudios 300,000$        240,000$        180,000$        120,000$           60,000$             
1.3.2 Organización 400,000$        320,000$        240,000$        160,000$           80,000$             
1.3.3 Capacitacion 800,000$        640,000$        480,000$        320,000$           160,000$           
1.3.4 Publicidad prepagada 9,600,000$     7,680,000$     5,760,000$     3,840,000$       1,920,000$       
1.3.5 Constitucion 852,000$        681,600$        511,200$        340,800$           170,400$           
Total Activo 63,922,165$  65,796,344$  85,414,795$  121,792,581$  178,680,099$  262,311,156$  
2 pasivo 730,930$        7,936,258$     17,282,478$     28,926,298$     43,897,369$     
2.1 Pasivo corriente
2.1.1 Proveedores
2.1.2 Obligaciones bancarias
2.1.3 Impuestos por pagar 730,930$        7,936,258$     17,282,478$     28,926,298$     43,897,369$     
2.1.4 Gastos por pagar
2.2 Pasivo no corriente
2.1.2 Obligaciones bancarias
2.2.2 otros
total pasivo 730,930$        7,936,258$     17,282,478$     28,926,298$     43,897,369$     
3.Patrimonio 63,922,165$  65,065,414$  77,478,536$  104,510,104$  149,753,801$  218,413,788$  
3.1 Aportes de capital 63,922,165$  63,922,165$  63,922,165$  63,922,165$     63,922,165$     63,922,165$     
3.2 Utilidades retenidas 1,143,249$     13,556,371$     40,587,939$     85,831,636$     
3.3 Utilidad del ejercicio 1,143,249$     12,413,122$  27,031,567$     45,243,697$     68,659,987$     
Total patrimonio 63,922,165$  65,065,414$  77,478,536$  104,510,104$  149,753,801$  218,413,788$  
Total P+P 63,922,165$  65,796,344$  85,414,795$  121,792,581$  178,680,099$  262,311,156$  
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Si quien solicita la investigación hace un aporte de cerca de 44 millones 
mencionado desde el primer año se generaría una rentabilidad que se  postergaría 
durante los 5 primeros años de la vida del proyecto. 
 
Fuente: Trabajo de campo 
 
 
12.2 Armenia 
 
 
Para armenia la información que se tomo es similar. La diferencia más significativa 
para los cálculos es las ventas como se listan a  continuación 
Los demás valores son similares a los enumerado en el apartado de Manizales por 
lo tanto se presenta la información resumida de la siguiente manera. 
 
 
12.2.1 Proyección de las ventas 
 
Periodo Año 1 (%) Año 2 (%) Año 3 (%) Año 4 (%) Año 5 (%)
Razon corriente 17.77 7.44 6.03 5.80 5.86
margen bruto de utilidad 0.31 0.43 0.53 0.60 0.67
Rentabilidad del patrimonio 0.07 0.21 0.29 0.32 0.32
Margen neto de utilidad 0.08 0.23 0.36 0.47 0.56
Endeudamiento 4.54 12.03 15.78 16.97 17.05
Apacalancamiento 0.05 0.14 0.19 0.20 0.21
($) ($) ($) ($) ($)
Capital de trabajo 37,268,942.6 52,351,360.3 79,383,394.9 121,276,832.3 182,248,767.3 
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Fuente: trabajo de campo 
 
12.2.2 VPN y TIR 
 
 
Fuente: trabajo de campo 
 
 12.2.3 Flujo de caja 
 
Período Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
N°  empresas 45 45 54 65 78 94
Valor servicio 1 1,125,000$    2,327,175$      2,893,982$      3,604,722$      4,469,711$      5,558,407$      
Valor servicio 2 900,000$       930,870$         1,157,593$      1,441,889$      1,787,885$      2,223,363$      
Valor servicio 3 8,550,000$    17,686,530$    21,994,261$    27,395,889$    33,969,806$    42,243,893$    
Valor servicio 4 62,100,000$  73,864,535$    91,854,981$    114,413,883$  141,868,639$  176,423,838$  
IVA (16%) 11,628,000$  15,169,458$    18,864,131$    23,497,021$    29,135,367$    36,231,920$    
Ingresos + IVA (facturados) 84,303,000$  109,978,567$  136,764,947$  170,353,405$  211,231,408$  262,681,421$  
Ventas de contado (70%) 59,012,100$  76,984,997$    95,735,463$    119,247,383$  147,861,985$  183,876,995$  
Ventas a credito (30%) 25,290,900$  32,993,570$    41,029,484$    51,106,021$    63,369,422$    78,804,426$    
Total ventas sin IVA 72,675,000$  94,809,110$    117,900,816$  146,856,383$  182,096,041$  226,449,501$  
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
500,000$                                  250,000$       517,150$         535,923$         554,573$         573,040$         591,320$         
1,000,000$                               1,000,000$    1,034,300$      1,071,845$      1,109,145$      1,146,080$      1,182,640$      
2,000,000$                               1,000,000$    2,068,600$      2,143,690$      2,218,291$      2,292,160$      2,365,280$      
2,300,000$                               2,000,000$    2,378,890$      2,465,244$      2,551,034$      2,635,984$      2,720,072$      
Valor con el incremento del IPC proyectado
VPN  = $ 34,728,313
$ 34,728,313
TIR  = 47.76%
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Fuente: trabajo de campo 
 
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Saldo inicial 9,480,911$      17,106,462$    42,322,372$    85,589,461$    150,923,059$  
(+) Aportes 66,247,311$  
(+) ventas de contado 94,809,110$    117,900,816$  146,856,383$  182,096,041$  226,449,501$  
(+) Recuperacion de Cartera
(+) Recurso Credito corto plazo
(+) Recurso Credito Largo plazo
(+) otros
(=) Total disponible 66,247,311$  104,290,020$  135,007,279$  189,178,755$  267,685,503$  377,372,560$  
(-) Total inversiones 56,766,400$  
(-) Compras de contado 21,802,500$    22,550,326$    23,368,903$    24,182,140$    24,987,406$    
(-) Pago a proveedores 14,535,000$    15,033,551$    15,579,268$    16,121,427$    16,658,270$    
(-) MOD 17,078,362$    17,698,306$    18,314,207$    18,924,070$    19,527,748$    
(-) Pago a CIF 10,047,645$    10,389,281$    10,728,689$    11,064,770$    11,397,442$    
(-) Pago G. Admon 18,527,865$    19,144,902$    19,757,915$    20,364,918$    20,965,764$    
(-) Pago G. ventas 5,192,186$      5,380,662$      5,567,909$      5,753,321$      5,936,852$      
(-) Pago credito C.P
(-) Pago credito L.P
(-) Pago impuestos 2,487,878$      10,272,402$    20,351,797$    32,893,882$    
(-) otros
(=) total Egreso 56,766,400$  87,183,558$    92,684,907$    103,589,294$  116,762,443$  132,367,364$  
(=) Saldo Final en caja 9,480,911$    17,106,462$    42,322,372$    85,589,461$    150,923,059$  245,005,196$  
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12.2.4 Balance General proyectado 
 
Fuente: trabajo de campo 
 
Se concluye que el proyecto en la ciudad de armenia y la ciudad de 
Manizales es factible.  
 
 
Periodo Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
1 Activo
1.1 Activo corriente 45,818,411$  56,283,366$  84,220,761$  130,218,234$  198,295,503$  295,134,923$  
1.1.1 Caja y bancos 9,480,911$     17,106,462$  42,322,372$  85,589,461$     150,923,059$  245,005,196$  
1.1.2 clientes
1.1.3 Inventarios 36,337,500$  39,176,904$  41,898,389$  44,628,773$     47,372,444$     50,129,727$     
1.1.4 Inversiones
1.2 Activo Fijo 8,476,900$     6,781,520$     5,086,140$     3,390,760$       1,695,380$       -$                    
1.2.1 Equipo de computo 2,610,000$     2,610,000$     2,610,000$     2,610,000$       2,610,000$       2,610,000$       
1.2.2 Muebles y enseres 2,686,000$     2,686,000$     2,686,000$     2,686,000$       2,686,000$       2,686,000$       
1.2.3 M y E 3,180,900$     3,180,900$     3,180,900$     3,180,900$       3,180,900$       3,180,900$       
1.2.4 (-) Depreciacion acumulada 1,695,380$     3,390,760$     5,086,140$       6,781,520$       8,476,900$       
1.3 Diferido 11,952,000$  9,561,600$     7,171,200$     4,780,800$       2,390,400$       
1.3.1 Estudios 300,000$        240,000$        180,000$        120,000$           60,000$             
1.3.2 Organización 400,000$        320,000$        240,000$        160,000$           80,000$             
1.3.3 Capacitacion 800,000$        640,000$        480,000$        320,000$           160,000$           
1.3.4 Publicidad prepagada 9,600,000$     7,680,000$     5,760,000$     3,840,000$       1,920,000$       
1.3.5 Constitucion 852,000$        681,600$        511,200$        340,800$           170,400$           
Total Activo 66,247,311$  72,626,486$  96,478,101$  138,389,794$  202,381,283$  295,134,923$  
2 pasivo 2,487,878$     10,272,402$  20,351,797$     32,893,882$     49,002,533$     
2.1 Pasivo corriente
2.1.1 Proveedores
2.1.2 Obligaciones bancarias
2.1.3 Impuestos por pagar 2,487,878$     10,272,402$  20,351,797$     32,893,882$     49,002,533$     
2.1.4 Gastos por pagar
2.2 Pasivo no corriente
2.1.2 Obligaciones bancarias
2.2.2 otros
total pasivo 2,487,878$     10,272,402$  20,351,797$     32,893,882$     49,002,533$     
3.Patrimonio 66,247,311$  70,138,608$  86,205,699$  118,037,997$  169,487,402$  246,132,390$  
3.1 Aportes de capital 66,247,311$  66,247,311$  66,247,311$  66,247,311$     66,247,311$     66,247,311$     
3.2 Utilidades retenidas 3,891,297$     19,958,388$     51,790,686$     103,240,091$  
3.3 Utilidad del ejercicio 3,891,297$     16,067,091$  31,832,298$     51,449,405$     76,644,988$     
Total patrimonio 66,247,311$  70,138,608$  86,205,699$  118,037,997$  169,487,402$  246,132,390$  
Total P+P 66,247,311$  72,626,486$  96,478,101$  138,389,794$  202,381,283$  295,134,923$  
 
 
162 
 
La siguiente información es aplicable para ambas ciudades. 
 
12.3 RIESGOS 
 
El factor riesgo e incertidumbre siempre está sujeto en el proyecto, por lo tanto la 
puesta en marcha del mismo no cuenta con una certeza del 100%. Los riesgos 
más significativos podrían ser: 
 
La inflación aumente y esto genere un efecto adverso en los costos de los 
materiales. 
 
Incremento abrupto de proveedores de servicios similares, mercado saturado. 
Que la empresa no mantenga los estándares proyectados ya sea en calidad, 
costos, materia prima, activos fijos. 
 
12.3.1 ASPECTOS CUALITATIVOS 
 
La empresa se coloca en ciudades de gran interés comercial y sus clientes 
potenciales son amplios. Esto genera posibilidades de permanencia y consecución 
de clientes a largo plazo. 
 
La adquisición de materia prima y otros elementos para llevar a cabo la razón de 
ser de la organización es viable tanto fuera como dentro de las ciudades de apoyo. 
Por tanto la compañía tiene posibilidades para tener precios competitivos en el 
mercado. 
 
La empresa se ha ajustado a una demanda ajustada ni muy severa que sea 
imposible de satisfacer, ni muy pequeña que genere perdidas. Puesto que la 
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investigación de mercados permite evidenciar interés de parte de los 
consumidores se espera crecimiento durante los primeros años de la empresa. 
 
12.4 CONCLUSIONES 
 
Es factible la realización de plan de expansión de la empresa Grupo Desing S.A.S, 
dado que los resultados arrojan evidencia positiva en los diversos estudios. 
 
La investigación de mercados evidencio que hay suficiente empresas en las 
ciudades de armenia y Manizales que le permiten la empresa que es objeto de 
investigación una oportunidad para dar pie a la expansión de su mercado.  
 
Se percata que en las ciudades de Armenia y Manizales el 92,2% y el 84% 
respectivamente contratarían una empresa que ofrezca servicios como los que 
pretende ofrecer Grupo Desing S.A.S. 
 
Los servicios ofrecidos por la empresa objeto de investigación poseen demanda 
suficiente en las ciudades de armenia y Manizales. 
 
Los materiales requeridos para la prestación de los servicios se consiguen 
fácilmente con los proveedores existentes y en las ciudades donde la empresa 
incursionara también hay suficientes para satisfacer la demanda.  
 
Los proveedores locales pueden abastecer con relativa facilidad la empresa. Se 
espera forjar rápidamente vínculos que permitan descuentos u otras garantías. 
Se dieron las bases para la constitución tanto legal como administrativa de la 
empresa, costos asociados, empleados, manual de funciones, mapa de procesos, 
publicidad y la figura como entrara a regir en el mercado. 
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Las empresas de la competencia –en ambas ciudades- no están fuertemente 
posicionadas, por tanto es un déficit que se puede aprovechar ganar el máximo 
del mercado potencial. 
 
El estudio técnico muestra que no hay mayores inconvenientes en la colocación 
de los establecimientos de comercio en las ciudades relacionadas en este estudio. 
  
La constitución legal es similar en ambas ciudades, por tanto la selección de las 
sedes es apropiada para iniciar la expansión. 
 
La figura de establecimiento de comercio es ideal puesto que de esta forma quien 
solicita el estudio puede continuar ejerciendo  mayor potestad en los 
establecimientos en cuestión. 
 
La base financiera arrojo que el proyecto es viable para los próximos cinco años. 
Los estados financieros muestran que el proyecto genera utilidad desde el primer 
año de establecimiento, por tanto a corto y mediano plazo es un negocio que 
arroja buenos resultados. 
 
La TIR de ambos proyectos estuvo cerca del cincuenta por ciento, por lo tanto el 
proyecto es viable ya que es mayor que la tasa de interés del mercado actual. 
Adicionalmente, el valor presente neto para ambos proyectos, fue de 20.001.167 y 
34.728.313 aproximadamente en las ciudades de Manizales y armenia 
respectivamente, por tanto el proyecto es rentable al traer cada uno de los valores 
al presente. 
 
Adicionalmente el plan de direccionamiento estratégico fue modificado y se 
tomaron medidas para que los nuevos indicadores midan el desempeño de los 
empleados. 
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 Fueron necesarios nuevos formatos (documentos) que faciliten medir indicadores 
dentro de la empresa. 
 
Se sugiere y se propone una manera solida de hacer el seguimiento pos venta por 
medio de encuestas de satisfacción. 
 
Todo el proceso de prestación del servicio gira en torno al cliente, como se expone 
en el mapa de procesos. 
 
Los empleados y alta gerencia están dispuestos a tomar medidas que permitan el 
crecimiento de la empresa y conocen sus actividades con claridad. 
 
12.5 RECOMENDACIONES 
 
El estudio de mercados tomo como base las empresas de las ciudades de 
armenia y Manizales. Seria recomendable que se optara por desarrollar una 
investigación en las los demás municipios de las ciudades objetivo para 
determinar mercado potencial y hace énfasis en la fuerza de venta directa del 
proyecto. 
 
Se recomienda tener personal con experiencia en las ciudades de apertura del 
proyecto y que se haga unos procesos de selección exhaustivo en base a la 
descripción de cargos para llegar a competir tal y como la investigación de 
mercados arrojo, con calidad y un conjunto de elementos que den valor agregado 
al servicio. 
 
Se recomienda el BTL para los mecanismos de publicidad, una inversión 
adecuada en estos sistemas mejorara notablemente la imagen e la empresa en la 
ciudades. 
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Se recomienda un análisis del estudio financiero del proyecto una vez terminado y 
este listo a poner en marche para actualizar los valores con las tendencias del 
mercado actual, IPC, valores etc. 
 
Se debe tratar de utilizar el sistema de financiamiento del total de la inversión 
inicial requerida para realizar el  proyecto o ya sea como inyección de liquidez una 
vez se logre mayor participación en el mercado y los costos de producción así lo 
requieran. En ocasiones,  el apalancamiento financiero por medio de una entidad 
crediticia quizás llege a ser ventajoso pero si la rentabilidad del proyecto supera el 
costo del crédito, para este caso se debe efectuar un análisis financiero que 
establezca si es necesario obtener o continuar obteniendo recursos externos. Por 
el contrario si la tasa  desciende entonces la rentabilidad del proyecto aumenta y si 
la tasa de interés del crédito aumenta entonces la rentabilidad del proyecto 
desciende. 
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ANEXOS DESCRIPCION DE CARGOS 
 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Planificar, organizar, integrar, dirigir y controlar las políticas de la Ferretería, con 
el fin de cumplir las metas establecidas. 
Aplicar las evaluaciones de desempeño. 
Cumplir los objetivos y metas al interior de la ferretería. 
Formular, proponer y adoptar planes, programas y proyectos con el fin de lograr 
involucrar a todo el personal comercial en los planes de mejoramiento continuo. 
Manejar de manera correcta los recursos que están a su disposición. 
Comprar los suministros. 
Facilitar la información pertinente al contador y/o similares. 
Coordinar entrega y recepción de material (logística) 
Realizar facturas. 
Crear estrategias para convertir clientes potenciales en clientes reales, llegar a 
mercados objetivos. 
Administrar los recursos financieros a su cargo. (informe primeros cinco días del 
mes) 
Asegurar el stock mínimo y máximo de la ferretería. 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Administrador de empresas, Ingeniero 
industrial, Economista, Carreras afines. 
Cursos o conocimientos específicos Contabilidad General, mercadeo, Office 
Avanzado. 
Experiencia 1 año de experiencia en cargos similares. 
 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Administrador Ferretería 
Objetivo General: Encargado de Implementar, coordinar y desarrollar políticas 
enfocadas hacia la correcta marcha de la ferretería para el cumplimiento de las 
metas propuestas. 
Jefe inmediato: Director administrativo. 
N° De personas en el cargo:1 
Personal a su cargo: N/A 
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Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo   X 
Fluidez Verbal   X 
Adaptación al cambio  x  
Destreza manual  x  
Otras: Capacidad de resolver problemas,  Proactivo, Líder, Poder de negociación, 
manejo de personal, trabajo bajo presión, responsable. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto 
Material Suministros, inventarios, materia prima. 
Dinero Responsable directo recursos a su 
cargo. 
Información Confidencial Si 
Relaciones internas Con los diferentes áreas de la empresa. 
Relaciones Externas Constante, con clientes y proveedores. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Lugar cerrado, condiciones agradables. 
Riesgo Riesgo mínimo, probabilidad de 
ocurrencia baja. 
Esfuerzo Esfuerzo fisco normal. Se ejecuta 
sentado o de pie. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo: Asesor comercial en refrigeración y aire acondicionado. 
Objetivo General: Vender los productos y servicios (en lo referente a refrigeración 
y aire acondicionado) que satisfagan los requerimientos de los clientes de la 
compañía, generar relaciones comerciales estables y mantener las relaciones 
existentes. 
Jefe inmediato: Director de proyectos. 
N° De personas en el cargo:  1 
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Asesorar al cliente en la toma de decisiones 
Buscar posibilidades de negocio. 
Conocer  el portafolio de productos y servicios de la organización. 
Cumplir con las metas y objetivos previstos por la compañía 
Mantener continuo contacto con los clientes 
Verificar  los precios de venta de producto y/o servicio antes de indicarlo al cliente 
con el objetivo de generar la mejor rentabilidad en la empresa. 
Dar informe de su actividad laborar utilizando los formatos exigidos por la 
compañía y en los tiempos previstos por esta. 
Realizar control de llamadas a los clientes a su cargo. 
Responsabilizarse del recaudo de la cartera. 
Proponer mejoras para las situaciones propias de su labor con sus superiores. 
Generar un informe de cierre mensual en donde se cite el desempeño ejecutado 
en el periodo. 
Generar diferencia respecto al mercado,  creando valor a los servicios prestados 
(Promociones –Descuentos) por la empresa. 
Seguir el cronograma que establezca la empresa. 
Ofrecer una atención adecuada con altas normas de cortesía en consonancia con 
la imagen empresarial. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Técnico, tecnólogo o profesional en 
carreras administrativas, mercadeo, 
servicio los clientes o afines. 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente algunos de los 
siguientes o similares: 
Refrigeración y aire acondicionado, 
diseños, mantenimiento y reparación. 
Técnica de ventas 
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Operaciones comerciales. 
Manejo de productos industriales. 
Recaudo de cartera. 
Herramientas informáticas. 
 
Experiencia 1 año de experiencia como asesor 
comercial, preferiblemente en actividades 
industriales. 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo  x  
Fluidez Verbal   x 
Adaptación al cambio   x 
Destreza manual  x  
Otras: Proactivo, capaz de adelantarse a las necesidades del cliente, dinámico, 
excelente presentación, excelente fluidez verbal, aceptación de autoridad, sentido 
de responsabilidad, orientación al servicio, destreza en comunicación oral y 
escrita, sonrisa telefónica, servicio al cliente. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto 
Material Maneja constantemente equipos y 
materiales de fácil uso, siendo su 
responsabilidad directa y maneja 
periódicamente equipos y materiales 
medianamente complejos, siendo su 
responsabilidad indirecta 
Dinero Viáticos 
Información Confidencial Media –Baja. 
Relaciones internas Departamento de ventas, planificación, 
cartera, comercial. 
Relaciones Externas Muy Frecuente, clientes. 
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Campo abierto en contacto con los 
clientes. Ocasionalmente,  trabajo de 
oficina. 
Riesgo Riesgo mínimo 
Esfuerzo Esfuerzo visual y esfuerzo físico propio 
de una persona con contextura física 
normal. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Asesor Comercial ( venta de Productos de Ferretería) 
Objetivo General: Ejecutar la actividad comercial en lo que a productos de 
ferretería concierne, crear relaciones comerciales y fortalecer las existentes, 
expandir nuevo mercado, mantener una buena imagen de la empresa. 
Jefe inmediato: Director comercial. 
N° De personas en el cargo: 1 
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Conocer el portafolio de productos de la compañía. 
Conocer los convenios comerciales con los clientes. 
Brindar un asesoramiento real, pertinente y objetivo a los clientes y sus 
necesidades. 
Mantener contacto continuo con los clientes. 
Diligenciar y devolver los formatos dispuestos por la empresa al momento de 
realizar las ventas o cotizaciones a clientes reales o potenciales respectivamente. 
Dar una atención excelente a quienes visitan el lugar donde desempeña las 
actividades propias de su labor. 
Fortalecer su relación con los clientes asegurando un excelente servicio post-
venta. 
Realizar informe de cierre mensual.  
Mantenerse al tanto de los precios de la competencia. 
Cualquier actividad inherente a esta labor. 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Técnico, tecnólogo o profesional en 
carreras administrativas, mercadeo, 
servicio los clientes o afines. 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente, algunos de los 
siguientes o similares: 
Técnica de ventas 
Operaciones comerciales. 
Manejo de productos industriales. 
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Recaudo de cartera. 
Herramientas informáticas. 
Técnico, tecnólogo o profesional en 
carreras administrativas, mercadeo, 
servicio los clientes o afines 
Experiencia 1 año de experiencia como asesor 
comercial, preferiblemente en actividades 
industriales. 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo   x 
Fluidez Verbal   x 
Adaptación al cambio   x 
Destreza manual  x  
Otras: Proactivo, capaz de adelantarse a las necesidades del cliente, dinámico, 
excelente presentación, excelente fluidez verbal, aceptación de autoridad, sentido 
de responsabilidad, orientación al servicio, destreza en comunicación oral y 
escrita, sonrisa telefónica, servicio al cliente. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alta 
Material Maneja constantemente equipos y 
materiales de fácil uso, siendo su 
responsabilidad directa y maneja 
periódicamente equipos y materiales 
medianamente complejos, siendo su 
responsabilidad indirecta 
Dinero Viáticos 
Información Confidencial Media-Baja 
Relaciones internas Departamento de ventas, planificación, 
cartera, comercial. 
Relaciones Externas Frecuente, clientes. 
  
  
 
 
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Campo abierto en contacto con los 
clientes. Ocasionalmente,  trabajo de 
oficina. 
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Riesgo Riesgo mínimo. 
Esfuerzo Esfuerzo visual y contextura física 
normal, precisión vocal y visual. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Auxiliar contable 
Objetivo General: Apoyar el conjunto de  procesos contables y coordinar diferentes 
actividades como parte del acompañamiento a la Dirección Comercial y 
administrativa. 
Jefe inmediato: Director administrativo. 
N° De personas en el cargo: 1 
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Revisar documentos asegurando la veracidad de la información procesada. 
Digitar información asegurando que sea veraz  y fiable. 
Realizar conciliaciones bancarias. 
Verificar el saldo en los libros. 
Apoyar la gestión del área contable cuando esta lo requiera. 
Revisar las cuentas sabe de datos que se requieran. 
Apoyo a Dirección Comercial en cotizaciones 
Archivo de Actas de entrega de servicios 
Realizar el registro contable de las compras de la ferretería. 
Registro contable de las facturas de clientes (ferretería y servicios) 
Elaboración de recibos e caja. 
Elaboración y registro contable de comprobantes de egreso (Ferretería y 
servicios). 
Elaboración y Registro contable de notas crédito y debito. 
Cierre contable mensual. 
Realizar informes mensuales de la labor realizada. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Tecnólogo en contabilidad y finanzas. 
Cursos o conocimientos específicos Contabilidad básica. 
Manejo de Office. 
Experiencia 2 años  de experiencia en cargos 
similares. 
 
Competencias 
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Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo  x  
Fluidez Verbal   x 
Adaptación al cambio  x  
Destreza manual  x  
Otras: Redacción de documentos, Responsabilidad, Honestidad, Valores,  toma de 
decisión, liderazgo, lógica matemática. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Medio  
Material Recursos oficina. 
Dinero Si. Responsable directo del control del 
dinero. 
Información Confidencial Si. Especial discreción. 
Relaciones internas Departamento comercial, administrativo 
y Gerencia. 
Relaciones Externas Poca o ninguna. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Propio Oficina, Sala de reuniones. 
Riesgo Riesgo mínimo. 
Esfuerzo Visual alto, mental alto, Esfuerzo físico 
normal. 
 
 
 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Comercial 
Objetivo General: Vender los productos y servicios  que satisfagan los 
requerimientos de los clientes de la compañía, generar relaciones comerciales 
estables y/o mantener las relaciones existentes. 
Jefe inmediato: Director comercial 
N° De personas en el cargo:  3 
Personal a su cargo: N/A 
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DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Asesorar al cliente en la toma de decisiones 
Buscar posibilidades de negocio. 
Conocer  el portafolio de productos y servicios de la organización. 
Cumplir con las metas y objetivos previstos por la compañía 
Mantener continuo contacto con los clientes 
Verificar  los precios de venta de producto y/o servicio antes de indicarlo al cliente 
con el objetivo de generar la mejor rentabilidad en la empresa. 
Dar informe de su actividad laborar utilizando los formatos exigidos por la 
compañía y en los tiempos previstos por esta. 
Visita clientes para retomar y/o fortalecer relaciones comerciales. 
Realizar control de llamadas a los clientes a su cargo y/o tele-mercadeo. 
Responsabilizarse del recaudo de la cartera. 
Proponer mejoras para las situaciones propias de su labor con sus superiores. 
Generar un informe de cierre mensual en donde se cite el desempeño ejecutado 
en el periodo. 
Generar diferencia respecto al mercado,  creando valor a los servicios prestados 
(Promociones –Descuentos) por la empresa. 
Seguir el cronograma que establezca la empresa. 
Realizar informes de ventas. 
Ofrecer una atención adecuada con altas normas de cortesía en consonancia con 
la imagen empresarial. 
Cualquier actividad inherente a esta labor. 
 
 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Técnico, tecnólogo o profesional en 
carreras administrativas, mercadeo, 
servicio los clientes o afines. 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente, algunos de los 
siguientes o similares: 
Técnica de ventas 
Operaciones comerciales. 
Manejo de productos industriales. 
Recaudo de cartera. 
Herramientas informáticas. 
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Experiencia 1 año de experiencia como asesor 
comercial, preferiblemente en actividades 
industriales. 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo  x  
Fluidez Verbal   x 
Adaptación al cambio   x 
Destreza manual  x  
Otras: Proactivo, capaz de adelantarse a las necesidades del cliente, dinámico, 
excelente presentación, excelente fluidez verbal, aceptación de autoridad, sentido 
de responsabilidad, orientación al servicio, destreza en comunicación oral y 
escrita, sonrisa telefónica, servicio al cliente. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto 
Material Maneja constantemente equipos y 
materiales de fácil uso, siendo su 
responsabilidad directa y maneja 
periódicamente equipos y materiales 
medianamente complejos, siendo su 
responsabilidad indirecta 
Dinero Viáticos 
Información Confidencial Media –Baja. 
Relaciones internas Departamento de ventas, planificación, 
cartera, comercial. 
Relaciones Externas Muy Frecuente, clientes. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Campo abierto en contacto con los 
clientes (60%) Ocasionalmente,  trabajo 
de oficina (40%) 
Riesgo Riesgo alto. 
Esfuerzo Esfuerzo visual, destreza manual y 
esfuerzo físico propio de una persona 
con contextura física normal. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Contador 
Objetivo General: Registrar, actualizar y archivar los documentos contables de la 
empresa de forma exacta, verídica, oportuna, conciliar las cuentas,  realizar 
balances, estados de resultados, y todas las actividades propias de su naturaleza. 
Jefe inmediato:  Director administrativo 
N° De personas en el cargo: 1 
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Elaborar al balance de la organización dado el periodo habitual pactado por la 
misma. 
Realizar los movimientos contables de la empresa según el plan único de cuentas 
y las disposiciones legales vigentes. 
Preparar la declaración de impuestos. 
Elaborar informes cuando sea requerido. 
Elaborar reportes contables y de presupuesto, para el departamento que lo 
requiera. 
Comunicar a sus superiores cualquier incontinencia que se oponga a la 
consecución de las metas trazadas. 
Verificar y depurar cuentas contables. 
Colaborar con las auditorías internas y externas. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Contador 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente.  
Herramientas informáticas 
Office 
Básico en contabilidad de costos y 
presupuesto y/o registro de operaciones 
comerciales. 
Procedimientos modernos de 
contabilidad. 
Experiencia 2 años  de experiencia de carácter 
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operativo o supervisión en área contable. 
 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo  x  
Fluidez Verbal  x  
Adaptación al cambio  x  
Destreza manual  x  
Otras: Responsabilidad, Honestidad, Valores,  toma de decisión, liderazgo, lógica 
matemática. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto -Alto 
Material Recursos oficina. 
Dinero Si. 
Información Confidencial Si. Especial discreción. 
Relaciones internas Departamento comercial, administrativo 
y Gerencia. 
Relaciones Externas Poca o ninguna. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Propio Oficina, Sala de reuniones. 
Riesgo Riesgo mínimo. 
Esfuerzo Visual, mental alto, Esfuerzo físico 
normal. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo: Coordinador administrativo 
Objetivo General: Ejecutar los procesos administrativos y operacionales de la 
compañía utilizando los recursos materiales y efectivos disponibles bajo el  marco 
legal y de acuerdo a los lineamientos de la empresa.  
Jefe inmediato: Director administrativo. 
N° De personas en el cargo: 1 
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Comunicarse de una manera clara y precisa con las diferentes dependencias de 
la empresa ya sea de forma escrita o verbal. 
Brindar asesoría a al clientes y proveedores si fuera el caso. 
Gestionar las cotizaciones de equipos, productos, insumos del departamento 
técnico y comercial en el tiempo estipulado por la organización. 
Presentar la información al departamento contable cuando se requiera. 
Llenar la documentación necesaria en conceptos tales como: pago a proveedores 
y servicios públicos, aportes, asignaciones, avances de efectivo, alquiler, compras 
y los demás requeridos para el funcionamiento normal de la organización. 
Realizar las facturas emitidas por el departamento comercial, cuando exista el 
soporte correspondiente (Acta de entrega). 
Presentar el informe de desempeño del departamento administrativo cada inicio 
de mes. 
Ofrecer una atención adecuada con altas normas de cortesía en consonancia con 
la imagen empresarial. 
Registro de la compra en el modulo de inventarios. 
Elaboración de facturas de clientes. 
Manejo, registro y legalización de caja general. 
Manejo, registro y legalización de caja de ferretería. 
Inventario. 
Apoyo al departamento comercial en realización de cotizaciones, archivos de 
actas de entrega y distribución e ingreso de herramientas al taller. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios Técnico, tecnólogo, profesional o 
estudiante de administración, contaduría, 
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conducentes a título) contabilidad ingeniería industrial o 
saberes similares. 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente, contabilidad, finanzas, 
gestión administrativa, servicio al cliente. 
Retención de impuestos. 
Elaboración de documentos contables. 
Manejo de paquetes contables. 
 
Experiencia 1 año de experiencia procesos 
administrativos o gerencia de proyectos. 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo   x 
Fluidez Verbal   X 
Adaptación al cambio   X 
Destreza manual  x  
Otras: inteligencia racional y habilidad para comunicación, gestión de recursos, 
dinámico, trabajo en equipo, sentido de responsabilidad, destreza en 
comunicación oral y escrita, sonrisa telefónica, servicio al cliente, planeación y 
pensamiento estratégico. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto 
Material Maneja constantemente equipos y 
materiales de fácil uso, siendo su 
responsabilidad directa y maneja 
periódicamente equipos y materiales 
medianamente complejos, siendo su 
responsabilidad indirecta 
Dinero Ocasionalmente, responsable directo 
de  control del Dinero. 
Información Confidencial Alta - alta  
Relaciones internas El conjunto de departamentos de la 
organización. 
Relaciones Externas Muy Frecuente, clientes, proveedores, 
contratistas. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
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Ambiente de trabajo Propio de oficinas y sala de reuniones. 
Riesgo Riesgo mínimo 
Esfuerzo Grado alto de precisión visual y grado 
medio de precisión manual. Esfuerzo 
propio de una persona de constitución 
física normal. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Director Administrativo 
Objetivo General: Administrar los recursos materiales, humanos y  financieros 
relacionados con la razón de ser de la compañía, y garantizar el suministro 
oportuno de los recursos en las actividades que permitan la consecución de 
proyectos y metas propuestas. 
Jefe inmediato:  Gerente General 
 
N° De personas en el cargo: 1 
Personal a su cargo: Secretaria, contador, auxiliar contable, mensajero, 
practicante. 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Supervisar las actividades de los demás departamentos en pro de los y objetivos 
de la compañía. 
Desarrollar estrategias  para el cumplimiento de la empresa. 
Analizar los aspectos financieros y en base en ello tomar decisiones. 
Involucrar el personal en planes de mejoramiento continuo. 
Velar por la capacitación continua del personal. 
Implementar  métodos, formatos o estrategias enfocadas a la organización 
empresarial. 
Programar  pago a acreedores. 
Realizar cotizaciones de materiales y elementos de trabajo. 
Programación de material y personal. 
Programar c/u los proyectos de acuerdo a la prioridad de los trabajos 
confirmados. 
Programar pago a empleados, proveedores y contratistas. 
Diligenciar contratos y verificar la autenticidad y veracidad de la información. 
Cualquier actividad inherente a esta labor. 
 
 
 
 
 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios Administracion de empresas, ingeniería 
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conducentes a título) industrial, carreras afines. 
Cursos o conocimientos específicos Administración de recursos humanos 
Contabilidad Financiera 
Paquete Office 
Finanzas para Pymes (opcional) 
Experiencia 1 año de experiencias en actividades de 
la misma  naturaleza. 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo   x 
Fluidez Verbal   x 
Adaptación al cambio   x 
Destreza manual  x  
Otras: Emprendedor, proactivo, líder, capacidad toma de decisiones, integridad 
moral y ética, responsable, orientación a resultado, sagaz. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alta 
Material N/A 
Dinero Si 
Información Confidencial Si 
Relaciones internas Si, De manera transversal con la 
organización. 
Relaciones Externas Ocasionalmente, clientes y 
proveedores. 
  
  
 
 
 
 
 
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Propio de oficinas y salas de reuniones 
Riesgo Riesgo mínimo. 
Esfuerzo Esfuerzo visual y contextura física 
normal, grado de concentración mental 
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alto. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Director comercial 
Objetivo General: Planear, controlar  y direccionar la gestión comercial para 
concretar  y contribuir con los objetivos de la organización, tales como 
posicionamiento de la marca,  utilidad, metas de ventas, nuevos mercados y 
coordinación del proceso de selección del personal de ventas. 
Jefe inmediato:  Gerente General 
N° De personas en el cargo: 1 
Personal a su cargo: Comerciales o asesores comerciales. 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Evaluar constantemente la actividad comercial dentro de la empresa. 
Conocer el portafolio de productos y servicios de la organización. 
Coordinar la selección del personal de ventas 
Dirección de estrategias  para abrir nuevos mercados. 
Proponer y poner en marcha metodologías de trabajo orientada a resultados. 
Ejercer función de líder, motivar y orientar a la consecución de metas del personal 
a su cargo. 
Determinar el potencial de los clientes, tomar decisiones e implementar 
estrategias en torno a esta información 
Establecer políticas de ventas, precios, condiciones de ventas y distribución. 
Planificar áreas de actuación, asignar los recursos humanos precisos para cada 
área y actividad y el presupuesto correspondiente a cada una de ellas. 
Asesorar técnica en áreas eléctrica, mecánica, refrigeración y aire acondicionado 
del personal a su cargo. 
Velar porque se cumplan las políticas y metas propuestas. 
Mejorar las relaciones comerciales. 
Ofrecer una atención adecuada con altas normas de cortesía en consonancia con 
la imagen empresarial. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios Administrador de empresas, Ingeniero 
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conducentes a título) industrial, ingeniero comercial y/o similar. 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente estudios 
complementarios técnico o tecnológicos. 
Posgrados (Preferiblemente ámbito de 
actuación comercial y/o administrativa) 
Recaudo y cartera 
Técnicas de venta y negociación 
Experiencia 2 años de experiencia como director 
comercial o similar. 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo   x 
Fluidez Verbal   X 
Adaptación al cambio   X 
Destreza manual  x  
Otras: Proactivo, extrovertido, buena presentación, inteligencia racional y habilidad 
para comunicación, gestión de recursos, dinámico, trabajo en equipo, sentido de 
responsabilidad, destreza en comunicación oral y escrita, servicio al cliente, 
planeación y pensamiento estratégico, penetración de nuevos mercados, análisis 
financiero. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto 
Material Equipos  y materiales de fácil uso. 
Dinero Viáticos. 
Información Confidencial Alta - alta  
Relaciones internas Departamento comercial, director 
técnico, director administrativo y 
periódico con la gerencia. 
Relaciones Externas Frecuente, Clientes y proveedores. 
  
  
 
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Campo abierto. Ocasionalmente, tipo 
oficina o sala de reunión. 
Riesgo Riesgo mínimo 
Esfuerzo Grado medio  Esfuerzo propio de una 
persona de constitución física normal. 
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Excelente dicción. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo: Director de Desarrollo Tecnológico 
Objetivo General: Desarrollo del Sistema de Gerenciamiento Remoto S.G.R 
Jefe inmediato: Gerente General 
N° De personas en el cargo:1 
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Investigar las diferentes opciones tecnológicas para el desarrollo del sistema de 
gerenciamiento remoto S.G.R 
Programar el Sistema de Gerenciamiento  Remoto. 
Probar Sistema de Gerenciamiento Remoto S.G.R 
Implementar los desarrollos tecnológicos pertinentes en los servicios prestados 
por la organización. 
Investigar y proponer  mejoras con el objetivo de mejorar la experiencia para el 
usuario final en lo que compete al desarrollo tecnológico. 
Asesorar y/o corregir los inconvenientes o inquietudes directamente relacionada 
con el desarrollo del sistema. 
Servir de apoyo en los procesos tecnológicos e informáticos al interior de la 
organización. 
Dirigir y coordinar las actividades relacionadas con el desarrollo de valor 
tecnológico a los servicios prestados por la compañía. 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Ingeniería de Sistemas, Carreras afines. 
Cursos o conocimientos específicos Inglés Técnico (Compresión de lectura) 
Manejo de equipos informáticos. 
Estudios complementarios actualización 
de tecnologías. 
Experiencia 2 años es cargos similares, Relacionadas 
con actividades de Administración o 
desarrollo de tecnología. 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
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Compañerismo  x  
Fluidez Verbal  x  
Adaptación al cambio   x 
Destreza manual   x 
Otras: Carácter Discreto y responsable, proactivo, buena reputación, capacidad de 
síntesis y desarrollo, coordinación mental, nivel de concentración alto, gestión 
orientada a resultados, trabajo bajo presión. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto 
Material Si 
Dinero N/A 
Información Confidencial Si. Requiere Discreción. 
Relaciones internas Trabaja en sinergia con la alta 
dirección. 
Relaciones Externas Ocasionalmente, tiene relación con el 
usuario final en lo relacionado a 
resolución de problemas y/o asesorías. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Propio de oficinas y salas de reuniones 
Riesgo Riesgo mínimo. 
Esfuerzo Requiere esfuerzo visual y habilidades 
manuales alto, dado la naturaleza de su 
labor. (Uso de protoboard, resistencias, 
circuitos y otros elementos pequeños) 
 
 
 
 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo: Director de Proyectos 
Objetivo General: Gestionar los proyectos de la organización, garantizando el 
correcto desarrollo de los mismos en lo que a tiempo, recursos, costo, satisfacción 
al cliente, calidad y funcionalidad compete y reportar el estado del proyecto de 
acuerdo  a los parámetros establecidos por la empresa. 
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Jefe inmediato:  Gerente General 
N° De personas en el cargo: 1 
Personal a su cargo: Supervisor de obra, técnicos. 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Planificar el proyecto para la correcta consecución del mismo en los plazos 
establecidos con el cliente. 
Preparar y organizar los detalles y especificaciones del proyecto de manera 
conveniente y exhaustiva para la posterior comunicación de la misma al equipo 
de proyectos. 
Realizar seguimiento de los proyectos y los informes respectivos  en términos de 
tiempos de entrega, calidad y costos. 
Buscar soluciones cuando se encuentren percances puntuales en los proyectos 
de la organización. 
Garantizar la calidad del proyecto durante y al finalizar el proyecto. 
Gestionar y revisar el trabajo de los técnicos y garantizarles las herramientas 
necesarias para la consecución de su labor. 
Diligenciar la documentación requerida en cada uno de los proyectos tal como lo 
exige la compañía. 
Garantizar la seguridad industrial, control de riesgos. 
Coordinar el proceso de selección de personal (técnicos) que posteriormente 
estarán a su disposición. 
Ofrecer una atención adecuada con altas normas de cortesía en consonancia con 
la imagen empresarial. 
Determinar los métodos de trabajo dentro del área técnica. 
Dar uso adecuado a los recursos económicos dados a su disposición. 
Cualquier actividad inherente a esta labor. 
 
 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Profesional  o tecnólogo en carreras 
administrativas. Ingeniero civil, ingeniero 
industrial, ingeniero mecánico o ingeniero 
eléctrico. 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente estos o similares: 
Administración y control de proyectos. 
Conocimiento de ley y obra pública. 
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Control de presupuestos. 
Salud ocupacional y seguridad industrial. 
 
Experiencia 2 años en administración y control de 
proyectos. 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo   x 
Fluidez Verbal   X 
Adaptación al cambio   X 
Destreza manual   x 
Otras: inteligencia racional y habilidad para comunicación, gestión de recursos, 
dinámico, trabajo en equipo, sentido de responsabilidad, destreza en 
comunicación oral y escrita, servicio al cliente, planeación, pensamiento 
estratégico, iniciativa, comprensión del contexto. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto 
Material Manejo constante de equipos y 
materiales. 
Dinero Recursos asignados a su cargo para la 
ejecución de proyectos, viáticos. 
Información Confidencial Alta - alta (Empresas y clientes) 
Relaciones internas El conjunto de departamentos de la 
organización. 
Relaciones Externas Muy Frecuente, clientes, proveedores, 
contratistas. 
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Campo abierto. 
Riesgo Riesgo alto. Probabilidad de ocurrencia 
alta. 
Esfuerzo Grado medio –alto de precisión visual y 
manual. Esfuerzo propio de una persona 
de constitución física normal. Constante 
desplazamiento. 
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196 
 
IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Gerente General  
Objetivo General: Planificar, coordinar y dirigir los diversos aspectos de la 
empresa para el correcto desarrollo del conjunto de actividades desarrolladas por 
la empresa, encaminado sus esfuerzos en un mayor volumen de ventas u creación 
de valor. 
Jefe inmediato:  N/A 
N° De personas en el cargo: 4 
Personal a su cargo: Director administrativo, comercial, tecnológico y proyectos. 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Dirigir, controlar y supervisar las operaciones de la compañía. 
Proveer a las áreas lo necesario para la consecución de los objetivos. 
Dirección de los nuevos planes de mejora, como planes estratégicos, seguridad 
industrial, salud ocupacional, etc. 
Impulsar nuevas estrategias para el desarrollo integral de la organización 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Ingeniero industrial, Administrador de 
empresas. 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente nivel postgrado. 
Experiencia 3 años de experiencia como Gerente y 
cargos administrativos. 
 
Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo   x 
Fluidez Verbal   x 
Adaptación al cambio   x 
Destreza manual   x 
Otras: Asertividad, resolución de problemas, responsabilidad, creatividad, 
capacidad de anteponerse a los problemas, inteligencia racional, matemática, 
buena presentación personal, relaciones interpersonales. 
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Responsabilidad 
Grado de responsabilidad alto 
Material Materiales y equipos a su disposición. 
Responsabilidad directa. 
Dinero si 
Información Confidencial Si 
Relaciones internas El conjunto de la empresa. 
Relaciones Externas Clientes, proveedores. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Tipo oficina, sala de reuniones. 
Riesgo Riesgo mínimo. 
Esfuerzo Esfuerzo físico propio de una persona de 
constitución normal, mental y visual alto. 
Excelente dicción. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Mensajero 
Objetivo General: Distribuir correspondencia, encomiendas y efectuar labores de 
cobranza utilizando los medios adecuados para cumplir con las labores en el 
tiempo adecuado. 
Jefe inmediato:   Director comercial. 
N° De personas en el cargo:  
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Distribuir y entregar correspondencia, oficios, memorandos, cheques y 
documentos varios según las instrucciones requeridas. 
Trasladar  el equipo de trabajo entre las dependencias o a los lugares que sean 
indicados siguiendo las instrucciones puntuales de su(s) jefe(s) inmediato. 
Realizar reportes y controles de la información que distribuye (utilizando la 
documentación suministrada por la empresa). 
Realizar el cobro de la cartera o los  
Comunicar y transmitir mensajes escritos y orales que le sean comunicados por 
los empleados de la institución. 
Dar uso adecuado al vehículo suministrado. 
Seguir la ruta de trabajo asignada para la consecución de su trabajo. 
Colaborar en actividades de oficina muy sencillas. 
Efectuar las actividades según se le instruya. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Bachiller Básico y/o media vocacional. 
Cursos o conocimientos específicos Uso básico de Word, Excel, PowerPoint.  
 
Información adicional: Licencia de conducción.  Motocicleta. 
Experiencia 2 años  de experiencia en cargos 
similares. 
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Competencias 
 
Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo  x  
Fluidez Verbal  x  
Adaptación al cambio X   
Destreza manual x   
Otras: Uso de correo electrónico, procesar palabras. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Baja. 
Material Recursos oficina, documentos, 
directamente responsable. 
Dinero Ocasionalmente 
Información Confidencial Ocasionalmente 
Relaciones internas Diferentes dependencias de la 
empresa. 
Relaciones Externas Con cliente y terceros. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Exterior, campo abierto. 
Riesgo Riesgo alto. 
Esfuerzo Personal con excelente estado físico, 
buenas condiciones de salud. La 
actividad podría requerir levantar 
elementos con peso significativo. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Secretaria 
Objetivo General: Coordinar y apoyar el funcionamiento administrativo,  realizando 
las tareas requeridas, y contribuyendo a los objetivos organizacionales y de su jefe 
inmediato. 
Jefe inmediato:  Director administrativo 
N° De personas en el cargo:  
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Recepción,  registro y despacho de documentos y/o correspondencia. 
Atención personal y/o telefónica de usuarios, clientes y departamentos de la 
empresa. 
Coordinar las  actividades y agenda del departamento al que pertenece y las de 
su jefe inmediato. 
Mantener los recursos y el stock de la oficina. 
Generar  y recibir llamadas necesarias con el fin  de gestionar el correcto 
funcionamiento de los procesos internos o externos. 
Redacción e documentos e informes. 
Manejar con discreción la información a la cual tenga acceso. 
Colaborar con las actividades de su jefe directo. 
Coordinación de trámites de oficina en general con todos los departamentos. 
Registro de facturas, honorarios, notas créditos y documentos de esta naturaleza. 
Ofrecer una atención adecuada con altas normas de cortesía en consonancia con 
la imagen empresarial. 
Realización de facturas, si fuera el caso. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Secretariado administrativo, técnico en 
gestión administrativa o 2 años de 
experiencia como secretaria. 
Cursos o conocimientos específicos Manejo de paquete de office. 
  
Experiencia 1 año de experiencia como secretaria. 
Competencias 
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Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo   x 
Fluidez Verbal   x 
Adaptación al cambio  x  
Destreza manual   x 
Otras: Carisma, Buena presentación, facilidad para desarrollar buenas relaciones 
interpersonales con usuarios internos y externos, facilidad en la comunicación, 
buen léxico, amable. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Medio 
Material Recurso e insumos de oficina. 
Dinero Ocasionalmente. 
Información Confidencial Media 
Relaciones internas Diferente departamento de la 
organización. 
Relaciones Externas Frecuente: Usuario, clientes. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Oficina, sala de reuniones 
Riesgo Riesgo mínimo. 
Esfuerzo Visual, destrezas y coordinación mano-
ojo, esfuerzo físico normal.  
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo:  Supervisor de obra 
Objetivo General: Inspeccionar  la ejecución de proyectos/obras, Verificando el 
cumplimiento de normas, técnicas, tiempo, a fin de garantizar la calidad de los 
mismos. 
Jefe inmediato:  Director de proyectos 
N° De personas en el cargo: 3 
Personal a su cargo: Técnicos. 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Visitar las obras y hacer evaluaciones de las mismas. 
Elaborar infirme sobre el avance de la obra. 
Busca fallas, novedades, avances y las registra en los documentos suministrados 
por la corporación paras un posterior seguimiento. 
Revisa y conforma los estándares de la obra y hace los respectivos soportes. 
Elabora presupuestos para trajanos de mantenimiento, mejoras y ampliaciones y 
modificaciones en las obras. 
Elabora informes técnicos de las actividades supervisadas. 
Participa en las reuniones para tratar asuntos relacionados con la ejecución de 
las obras, inspección ocular del proyecto, mediciones finales, anomalías, equipo 
de trabajo o cualquier actividad que afecte el proyecto en cuestión.  
Propones e informa para la mejora de las actividades a su cargo. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Técnico en construcción civil o 
equivalente 
Cursos o conocimientos específicos Normatividad legal, regulaciones, leyes, 
decretos. 
Seguridad industrial. 
Experiencia 2 años  de experiencia en cargos 
similares. 
 
Competencias 
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Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo  x  
Fluidez Verbal   x 
Adaptación al cambio   x 
Destreza manual  x  
Otras: asertividad, resolución de problemas, responsabilidad. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad alto 
Material Materiales y equipos a su disposición. 
Responsabilidad directa. 
Dinero Ocasionalmente, viáticos. 
Información Confidencial Si. Especial discreción. 
Relaciones internas Departamento comercial, administrativo 
y Gerencia. 
Relaciones Externas Clientes. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Exteriores, Trabajo de campo. 
Riesgo Riesgo alto. 
Esfuerzo Esfuerzo físico más alto que el promedio. 
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IDENTIFICACIÓN DEL CARGO 
 
Nombre del cargo: Técnico profesional en refrigeración y aire acondicionado. 
Objetivo General: Solucionar y suplir las actividades que se presenten el área de 
refrigeración y aire acondicionado, como apoyo al ejecutivo comercial encargado 
de esta área. 
Jefe inmediato:  Director de proyectos 
N° De personas en el cargo: 1 
Personal a su cargo: N/A 
 
DESCRIPCION DE FUNCIONES 
 
Funciones permanentes 
Evaluar el estado de un aire acondicionado  o proceso de  refrigeración. 
Realizar mantenimiento, reparación o diseño de los procesos de un sistema de 
refrigeración o aire acondicionado. 
Realizar el informe técnico en cada una de sus labores siguiendo los procesos y 
documentación establecida de antemano por la organización. 
Ofrecer una atención adecuada con altas normas de cortesía en consonancia con 
la imagen empresarial. 
Cualquier actividad inherente a esta labor 
 
 
Educación y Experiencia  
Educación Formal (Estudios 
conducentes a título) 
Técnico en Mantenimiento de equipo de 
refrigeración, ventilación y climatización. 
Cursos o conocimientos específicos Preferiblemente estos saberes 
adicionales: 
Técnico en mantenimiento de sistemas 
electrónicos. 
Mecánico en maquinaria industrial 
Preferiblemente actualización de 
conocimiento realizando cursos en el 
SENA. 
 
Experiencia 1 año en funciones directamente 
relacionadas con su campo de acción. 
 
Competencias 
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Habilidades Bajo Medio Alto 
Compañerismo  x  
Fluidez Verbal x   
Adaptación al cambio  x  
Destreza manual   x 
Otras: Gestión de recursos, dinámico, sentido de responsabilidad, destreza en 
comunicación oral y escrita, servicio al cliente, acato a la autoridad. 
 
Responsabilidad 
Grado de responsabilidad Alto 
Material Materiales y herramientas técnicas. 
Dinero Ocasionalmente, Viáticos. 
Información Confidencial Baja- media   
Relaciones internas Departamento de proyectos. 
Relaciones Externas Clientes, proveedores y contratistas. 
  
  
 
Condiciones de Trabajo 
Ambiente de trabajo Campo abierto. 
Riesgo Riesgo alto, posibilidad de ocurrencia 
alta. 
Esfuerzo Grado medio –alto de precisión visual y 
manual. Esfuerzo propio de una persona 
de constitución física normal. 
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